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PENYAMPAIAN KONTRAK KELAS
1. Kehadiran mahasiswa diharapkan tepat waktu, keterlambatan diberikan toleransi 15 menit dari masuk kelas.

2. Mahasiswa tidak diperkenan menggenakan kaos oblong, sandal, merokok, membawa minuman keras, dan hal-hal yang dilarang oleh universitas (UPNVJ).

3. Bersama-sama menghargai proses perkuliahan dan menjaga kelancaran perkuliahan. 

4. Sistem tugas dibedakan atas dua, yaitu tugas individu dan kelompok, keduanya dikumpulkan tepat waktu. Keterlambatan mengumpulan tugas akan mengurangi nilai dan ditoleransi hingga UTS (untuk tugas pribadi) dan hingga UAS (untuk tugas kelompok). Tugas yang tidak mencantumkan nama, kelas, dan NPM tidak akan diinput.

5. Mahasiswa yang belum mengumpulkan tugas individu akan diumumkan sebelum UTS dan tugas kelompok sebelum UAS.

6. Bagi mahasiswa yang belum mengikuti UTS dan UAS diberi kesempatan untuk mengikuti ujian susulan (sesuai dengan ketentuan fakultas). 

KOMPETENSI PENILAIAN
	NO
	Aspek Penilaian
	Prosentase

	1
	Kehadiran
	10 %

	2
	Tugas
	20 %

	3
	UTS
	30 %

	4
	UAS
	40 %

	TOTAL
	100 %


BAB I

PENGERTIAN LOBI

Pertemuan Pertama dan Kedua
Lobi adalah aktivitas (komunikasi) yang dilakukan untuk mempengaruhi (meyakinkan) orang atau pihak lain, sehingga orang atau pihak lain itu sekepentingan, sependapat dan seagenda dengan kita. Seseorang yang melakukan lobi, biasanya disebut pelobi (lobbyist). Pelaksanaan lobi menggunakan pendekatan komunikasi sebagai alat untuk mencapai tujuan. Aktivitas komunikasi dapat dilakukan oleh individu, kelompok, maupun organisasi (profit atau non profit), maupun lembaga pemerintahan. Sedangkan media komunikasi yang dapat digunakan adalah dalam bentuk cetak, elektonik, media luar ruang, budaya, dan sebagainya, yang melalui media tersebut, dapat menggunakan bahasa verbal maupun non verbal.

Dalam kehidupan sehari hari kita sering mendengar istilah lobby atau dalam bahasa Indonesia disebut lobi. Sebenarnya dalam kehidupan sehari hari pun banyak hal yang bisa dikategorikan sebagai proses lobi. Karena setiap orang memiliki kepentingan dan tujuan yang berbeda beda, dan untuk mencapai tujuan yang berbeda itu terkadang seseorang harus membujuk orang lain agar menerima ide, gagasan, nilai, yang dimilikinya sehingga sejalan dengan kepentingannya. Seorang anak kecil yang merengek orang tuanya untuk membelikan mainan pun dapat dikatakan sebagai kegiatan lobi anak terhadap kedua orang tuanya.
Dalam kehidupan politik, lobi merupakan salah satu bagian penting karena adanya  berbagai macam kepentingan yang harus diakomodasikan dalam proses pengambilan keputusan di tingkat legislatif. Karena itu lobi politik seringkali diaggap sebagai bagian dari proses mencapai kesepakatan  politik antara berbagai pihak. Sementara didalam sebuah organisasi biasanya lobi dilakukan untuk membujuk pihak pihak tertentu yang berwenang dalam pengambilan keputusan agar kepentingan mereka dapat terakomodasi dalam proses pengambilan keputusan organisasi.
Ditilik dari asal katanya, lobi bermakna sebagai ruang tunggu di hotel, atau bisa dikatakan sebagai tempat duduk duduk atau berkumpul. Kata melobi sendiri mulai berkembang ke arah politik terutama dikaitkan dengan aktivitas para anggota parlemen Inggris yang seringkali memanfaatkan waktu istirahat mereka untuk duduk duduk di ruang lobi sambil melakukan pendekatan dengan pihak pihak lainnya.
Definisi kamus Bahasa Indonesia menyebutkan bahwa melobi adalah melakukan pendekatan secara tidak resmi. Sementara menurut kamus Webster, Lobi atau Lobbying berarti: Melakukan aktivitas yang bertujuan mempengaruhi pegawai umum dan khususnya anggota legislatif dalam pembuatan peraturan. Menurut Advanced English – Indonesia Dictionary, Lobi atau Lobbying berarti: Orang atau kelompok yang mencari muka untuk mempengaruhi anggota Parlemen;. Sedangkan Lobbyist berarti: Orang yang mencoba mempengaruhi pembuat undang-undang.
Sejalan dengan kedua definisi yang terakhir, kamus wikipedia menyebutkan bahwa lobi merupakan tindakan berupa usaha untuk mempengaruhi keputusan keputusan yang dibuat oleh pegawai pemerintahan, kebanyakan adalah legislator atau anggota dari bagian bagian pembuat peraturan. (Lobbying (also lobby) is the act of attempting to influence decisions made by officials in the government, most often legislators or members of regulatory agencies) (http://en.wikipedia.org/wiki/Lobbying).
Definisi yang terbatas pada lingkup politik itu lantas sering dikaitkan dengan kegiatan public affairs, yakni salah satu fungsi PR dalam kitannya dengan proses komunikasi dengan publik pemerintahan. Dengan kata lain lobi pada konteks PR hanya terbatas pada level public affairs yang erat kaitannya dengan government relations dan bukan ditujuan  untuk hubungan dengen sektor swasta lainnya. Salah satunya yang dikembangkan oleh Cutlip, Center, dan Broom (2000) lobi adalah bagian khusus dari PR untuk membangun dan memelihara hubungan dengan pemerintah terutama untuk tujuan mempengaruhi legislasi dan regulasi. (“lobbying is a specialized part of public relations that builds and maintains relations with government primarily for the purpose of influencing legislation and regulations…”).
Tidak heran jika di sejumlah buku buku teks PR, lobbying juga sering dipertimbangkan sebagai sepesialisasi dari Public Relations (2007). Toth (1990) mendefinisikan lobbying sebagai fungsi dari manajemen isu. Sementara Toth (1986) melihat lobbying sebagai wilayah khusus dari PR. Sementara Gut dan Masrh (2000) hanya menekankan pada peran para pelobi dalam rangka menyampaikan informasi persuasi kepada aparat pemerintahan.
Dari beberapa definisi dan literatur di atas, tampaknya lobi yang berkembang saat ini cenderung sebagai proses mempengaruhi proses pengambilan keputusan yang berada di tingkat legislatif atau pemerintahan. Lebih khusus lagi ada kecenderungan bahwa posisi pelobi dalam kaitan di atas terutama ditempati oleh public affairs yang merupakan salah satu fungsi PR dalam kaitannya dengan Government Relations. Beberapa uraian di atas tampaknya lebih menekankan lobi sebagai bagian tidak terpisahkan dari proses pengambilan keputusan di tingkat legislatif atau pemerintahan. Namun pendekatan tersebut justru mempersempit ruang lingkup lobi sendiri sebagai semata bagian dari proses politik. (Modul Teknik Lobi, Negosiasi dan Diplomasi Universitas Mercubuana).
Di Amerika dan Inggris umumnya, dimana lobi pada awalnya berkembang, istilah lobi memang identik dan  hampir selalu berkaitan dengan upaya mempengaruhi pengambil kebijakan di level pemerintahan atau legislatif. umumnya lobi dilakukan oleh banyak pihak termasuk individu, kelompok atau bahkan organisasi, yang tergabung dalam perusahaan swasta, ataupun kelompok kepentingan lainnya seperti lembaga advokasi, LSM dan berbagai kelompok kepentingan lainnya. Tujuan mereka tidak lain adalah melobi pemerintah agar kepentingan mereka dapat terakomodasi dalam kebijakan pemerintah.
Sementara belakangan istilah lobi juga tidak hanya digunakan dalam rangka melakukan upaya pendekatan terhadap pengambil kebijakan politik atau legislator. Bahkan istilah lobi lebih meluas pada seluruh aktivitas untuk membujuk pengambil kebijakan tidak terbatas pada level legislatif atau pemerintahan agar mereka mempertimbangkan kepentingan pelobi atau pihak yang diwakili pelobi dalam output kebijakan atau aturan, namun lebih dari itu lobbying bisa juga digunakan untuk kepentingan yang lebih luas meliputi kontrak kerja, MOU, atau kesepakatan lainnya. 
AB Susanto dalam Redi Panuju (2010) misalnya tidak menekankan  definisinya semata pada lobi politik. Menurutnya “Melobi pada dasarnya merupakan usaha yang dilaksanakan untuk mempengaruhi pihak-pihak yang menjadi sasaran agar terbentuk sudut pandang positif terhadap topik pelobi, dengan demikian diharapkan memberikan dampak positif bagi pencapaian tujuan. Kegiatan melobi bisa jadi sama pentingnya dengan pemngembangan kompetensi profesional”.

Sementara Anwar (2003) mendefinisikan lobi lebih luas lagi, yakni suatu upaya informal dan persuasif yang dilakukan oleh satu pihak (perorangan, kelompok, Swasta, pemerintah) yang memiliki kepentingan tertentu untuk menarik dukungan dari pihak pihak yang dianggap memiliki pengaruh atau wewenang, sehingga target yang diinginkan tercapai. 
Pramono (1997) juga dalam definisinya tidak menekankan lobi sebagai proses mempengaruhi keijakan pemerintah. Menurutnya lobi merupakan suatu pressure group yang mempraktekkan kiat-kiat untuk mempengaruhi orang-orang dan berupaya mendapatkan relasi yang bermanfaat. Definisi ini juga semata menekankan lobi sebagai sarana untuk membangun koalisi dengan organisasi- organisasi lain dengan berbagai tujuan dan kepentingan.
Dari berbagai definisi di atas ada sebuah titik temu, yakni adanya usaha dari pelobi untuk mempengaruhi sikap dari pengambil keputusan entah di level pemerintahan, legislatif atau di berbagai organisasi lainnya agar mau mempertimbangkan kepentingan di pelobi dalam kebijakan yang nantinya akan dihasilkan. Bisa dikatakan bahwa pelobi lebih bersikap pro aktif dalam melakukan pendekatan kepada pihak lain dalam hal ini pengambil keputusan/kebijakan agar mengakomodasi kepentingan pelobi.

 
Karakteristik  Lobi
1. Bersifat tidak resmi/Informal dapat dilakukan diluar forum atau perundingan yang secara resmi disepakati.

2. Bentuk dapat beragam dapat berupa obrolan yang dimulai dengan tegur sapa, atau dengan surat.
3. Waktu dan tempat dapat kapan dan dimana saja sebatas dalam kondisi wajar atau suasana memungkinkan. Waktu yang dipilih atau dipergunakan  dapat mendukung dan menciptakan suasan yang menyenangkan, sehingga orang dapat bersikap rilek.
4. Pelaku/aktor atau pihak yang melakukan lobbying dapat beragam dan siapa saja yakni pihak yang bekepentingan dapat pihak eksekutif atau pemerintahan, pihak legislatif, kalangan bisnis, aktifis LSM, tokoh masyarakat atau ormas, atau pihak lain yang terkait pada obyek lobi.

5. Bila dibutuhkan dapat melibatkan pihak ketiga untuk perantara.
6. Arah pendekatan dapat bersifat satu arah pihak yang melobi harus aktif mendekati pihak  yang dilobi. Pelobi diharapkan tidak bersikap pasif atau menunggu pihak lain sehingga terkesan kurang perhatian.

Tujuan Lobi



Tujuan melobi adalah aktivitas (komunikasi) yang dilakukan untuk mempengaruhi (meyakinkan) orang atau pihak lain, sehingga orang atau pihak lain itu sependapat dan seagenda dengan kita. 

Fungsi Lobi
Fungsi lobi adalah untuk melindungi kepentingan organisasi/lembaga bisnis dengan membuka komunikasi pada pihak pengambil keputusan, diantaranya: membangun koalisi dengan organisasi-organisasi lain, mengumpulkan informasi dan mempersiapkan laporan untuk legislator yang mewakili posisi organisasi dalam isu-isu kunci. 
Ada tiga jenis lobi, yakni:

1. Lobi tradisional, pelobi mendekati pengambil keputusan.

2. Lobi akar rumput, menggunakan masyarakat untuk mempengaruhi pengambil keputusan.

3. Lobi political action committee, komite-komite yang dibentuk perusahaan-perusahaan besar agar wakilnya dapat duduk di parlemen/pemerintah.

Langkah-langkah lobi dilakukan dengan:

1. Mengetahui motif-motif orang yang terlibat dalam lobi.

2. Mewaspadai jebakan.

3. Menetralisir sikap lawan.

4. Memperbesar situasi media dan menyusun rancangan pendekatan media.

Lobi memiliki beberapa karakteristik yaitu bersifat informal dalam berbagai bentuk, pelakunya juga beragam, dapat melibatkan pihak ketiga sebagai perantara, tempat dan waktu fleksibel dengan pendekatan satu arah oleh pelobi. Ada beberapa cara untuk melakukan lobi baik yang legal maupun ilegal, secara terbuka maupun tertutup/rahasia, secara langsung ataupun tidak langsung. 

Contoh: upaya penyuapan dapat dikategorikan sebagai lobi secara langsung, tertutup dan ilegal. Lobi semacam ini jelas melanggar hukum, namun karena bersifat tertutup/rahasia, agak sulit untuk membuktikannya (contoh: kasus-kasus lobi pemenangan tender dengan pendekatan gula-gula/wanita, seperti yang sering diberitakan diberbagai mass media).

 
Manfaat Melobi

1. Mempengaruhi pengambil keputusan agar keputusannya tidak merugikan para pelobi dari organisasi atau lembaga bisnis.
2. Lobi juga berfungsi untuk menafsirkan opini pejabat pemerintah yang kemudian diterjemahkan dalam kebijakan perusahaan.
3. Memprediksi apa yang akan terjadi secara hukum dan memberirekomendasi pada perusahaan agar dapat menyesuaikan diri dengan ketentuan baru dan memanfaatkan ketentuan baru tersebut.
4. Menyampaikan informasi tentang bagaimana sesuatu kesatuan dirasakan oleh perusahaan, organisasi atau kelompok masyarakat tertentu.
5. Meyakinkan para pembuat keputusan bahwa pelaksanaan peraturan membutuhkan waktu untuk perizinan.
Target Kegiatan Lobi
1. Mempengaruhi kebijakan.
2. Menarik dukungan.
3. Memenangkan prasyarat kontrak/dalam kegiatan/bisnis.
4. Memudahkan urusan.
5. Memperoleh akses untuk kegiatan berikutnya.

6. Menyampaikan informasi untuk memperjelas kegiatan.

Dilema etik atas kehadiran para pelobi
Dengan semakin banyaknya lobi politik belakangan ini memunculkan banyak tanda tanya terutama di kalangan publik yang mengenai transparansi dalam proses lobbying tersebut, diantara berbagai isu tersebut adalah (Nadler dan Schulman):
1. Fairness/kejujuran.
Banyaknya praktek praktek yang tidak etis saat ini dihubungkan dengan lobby yang membayar pembuat kebijakan untuk menghasilkan kebijakan yang menguntungan mereka.
2. Transparency/transparan

Adanya tuntutan dari publik agar proses lobby yang dilakukan dapat dikontrol oleh publik. Publik menuntut adanya akses yang luas yang memungkinkan mereka dapat telibat dalam proses pembuatan keputusan.
3. Common Good/kepentingan umum

Walau bagaimana para pelobi adalah pihak yang bertindak atas kepentingan klien mereka. Hal ini tentu tidak berbeda jauh dengan seorang pengacara yang bertindak membela kepentingan klien mereka. Karena itu saat ini muncul tuntutan publik agar para pelobi bertindak untuk kepentingan umum.

Kemampuan Dasar Lobi dan Negosiasi
Secara teknis pada dasarnya ada enam kemampuan dasar yang perlu dimiliki supaya sukses melakukan lobi, negosiasi dan dengar pendapat, antara lain:
1. Kemampuan membaca teks dan konteks.
2. Kemampuan menulis.
3. Kemampuan berbahasa (termasuk didalamnya kemampuan berargumen dan mengartikulasikan pendapat dengan baik).
4. Kemampuan mempresentasikan pendapat, dan gagasan. 
5. Kemampuan mendengarkan.
6. Kemampuan berkomunikasi (gesture, bahasa tubuh, berpakaian, diksi dan sebagainya).
Mengidentifikasi Materi Lobi dan Negosiasi

Adapun persiapan yang dilakukan antara lain:

1. Kita perlu melakukan lobi dan negosiasi karena tentu ada hal yang mau dilobikan, dinegosiasikan dan ingin didengarkan.
2. Sebelum kita melakukan lobi dan negosiasi kita harus mengetahui secara persis (pesan) apa yang mau kita sampaikan.
3. Kita harus merumuskan secara ketat dan jelas apakah sikapnya saja yang mau kita ubah, perilakunya, kepentingannya, pola pikirnya, nilainya atau bahkan ideologinya.
4. Kita juga harus merumuskan secara jelas posisioning kita (ideologi, nilai, pola pikir, kepentingan, sikap dan perilaku). 
5. Kita meyakinkan orang atau pihak lain supaya setuju, netral atau berlawanan dengan kita.
Hambatan Proses Lobi Dan Negosiasi

Dalam pelaksanaan Lobi dan Negosiasi seringkali tidak semua pesan dapat diterima dan dimengerti dengan baik. Hal ini disebabkan oleh adanya faktor penghambat antara pengirim dan penerima pesan. Faktor yang harus diketahui adalah:
1. Masalah dalam mengembangkan pesan dikarenakan munculnya keragu-raguan tentang isi pesan, kurang terbiasa dengan situasi yang ada atau dengan orang yang akan menerima. Juga adanya pertentangan emosi, atau kesulitan dalam mengekspresikan ide atau gagasan.
2. Masalah dalam menyampaikan pesan.
3. Masalah dalam menerima pesan dapat terdeteksi seperti persaingan antara penglihatan dengan pendengaran atau suara, suasana yang tidak nyaman, lampu yang mengganggu, konsentrasi yang tidak terpusat.
4. Masalah dalam menafsirkan pesan dipengaruhi oleh perbedaan latar belakang, penafsiran kata dan perbedaan reaksi emosional.

Strategi Dan Teknik Melobi
1. Strategi Melobi
a. Kenali objek yang dituju, sehingga mengetahui seluk- beluk objek yang akan dituju.
b. Persiapan informasi, bahan apa yang akan disampaikan harus dipersiapkan dengan lengkap.
c. Persiapan diri, segala sesuatu harus dipersiapkan baik mental dan kepercayaan diri agar tidak gugup ketika melakukan lobi.
d. Berupaya menarik perhatian pendengar, ketika mengirim pesan sehingga mereka menyimak dengan baik pesan yang diterima.
e. Sajikan pengiriman pesan itu dengan jelas, agar dapatditerima dengan jelas dan dipahami.
f. Tutup pembicaraan dan lobi dengan memberi kesan yang menyenangkan dan bila ada kelanjutan mereka tetap antusias.
2. Teknik Melobi
Dengan teknik pendekatan melobi akan dapat ditunjukkan konsentrasinya sehingga menjadi karakteristik yang konsisten. Macam-macam pendekatan didalam tehknik lobi (Panuju, 2010) yaitu:
1. Pendekatan Brainstorming
Pendekatan ini menitik beratkan pada asumsi bahwa citra diri tentang diri sendiri dan orang lain diperoleh melalui proses komunikasi yang intensif. Apa yang dibutuhkan, apa yang dikehendaki, apa yang disukai, dan sebagainya muncul akibat interaksi komunikasi. Demikian juga dengan kebutuhan, muncul setelah terjadi pertukaran buah pikiran. Kesadaran adalah hasil dari kesimpulan yang substantif atas informasi yang menerpa terus menerus. Pendekatan ini biasanya digunakan ketika seseorang pelobi belum membawa maksud dan tujuan kecuali menjajaki segala kemungkinan. Lobi jenis ini bersifat eksploratif, sedang pada tahap mencari peluang.
2. Pendekatan Pengondisian
Berangkat dari asumsi teoritik conditioning, bahwa selera, sikap, pikiran, preferensi, dan sebagainya dapat dibentuk melalui kebiasaan. Pendekatan ini menitikberatkan pada upaya melobi untuk membangun kebiasaan baru. Misalnya, yang semula belum ada kemudian diadakan sebagai wahana komunikasi. Pertemuan antara kedua pihak dilakukan untuk melancarkan komunikasi persuasif yang bertujuan mempengaruhi pihak lain secara perlahan, dilakukan tahap demi tahap sampai pihak lain tidak menyadari dirinya telah berubah. Pendekatan ini membutuhkan kesabaran dan kontinuitas.
3. Pendetakan Networking
Berangkat dari asumsi bahwa seseorang bertindak seringkali dipengaruhi oleh lingkungannya. Karena itu memahami siapa orang dekat disamping siapa menjadi penting. Lobi dalam konteks ini tujuannya mencari relasi sebanyak-banyaknya terlebih dahulu, dan bukan berorientasi pada hasilnya. Bila networking sudah terjalin dengan baik, satu sama lain sudah terikat oleh nilai-nilai tertentu, barulah lobi dengan tujuan tertentu dilaksanakan.
4. Pendekatan Transaksional
Berdasarkan pada pandangan bahwa apapun yang dikorbankan harus ada hasilnya, apapun yang dikeluarkan harus kembali, apapun yang dikerjakan ada ganjarannya. Maka apapun konsekuensi yang mengikuti kegiatan lobi diperhitungkan sebagai investasi. Asusmsi pada pendekatan ini adalah bahwa transaksi merupakan sebuah mekanisme jika memberi maka harus menerima.
5. Pendekatan Institution Building
Pendekatan melembagakan tujuan gagasan merupakan alternatif yang dapat digunakan disaat sebagian besar orang resistensi terhadap suatu gagasan perubahan. Ketika sekelompok orang bersikap menerima suatu keputusan, maka sebagian besar lainnya akan ikut menerima keputusan tersebut.
6. Pendekatan Cognitive Problem
Pendekatan ini sebelum sampai pada tujuannya harus melalui beberapa proses, dimulai dengan membangun pemahaman terhadap suatu masalah pada pihak yang dituju, dan mempengaruhi pihak tersebut untuk mengambil keputusan. Pendekatan ini menitikberatkan pada terbentuknya keyakinan, semakin mampu meyakinkan, semakin menemukan sasaran. 
7. Pendekatan Five Breaking
Pendekatan ini banyak digunakan oleh praktisi humas untuk mengalihkan perhatian pada isu yang merugikan dengan menciptakan isu lain. Agar pendekatan ini efektif dan tidak memicu terbentuknya isu lain dengan kecenderungan kearah yang lebih negatif, maka harus dilakukan dengan cara yang lebih halus, dan bukan bergerak berlawanan arah dengan isu utama yang timbul. Namun apabila demikian, maka akan timbul reaksi penolakan dan perlawanan yang lebih besar.
8. Pendekatan Manipulasi Power
Dalam propaganda dikenal adanya istilah “transfer device”, yaitu cara mempengaruhi orang dengan menghadirkan simbol kekuatan tertentu. Melakukan pendekatan ini harus dipastikan adanya pembuktian untuk menghindari kesan negatif dan hilangnya kepercayaan.
9. Pendekatan Cost and Benefit
Pendekatan ini dilakukan ketika orang lain menganggap harga yang ditawarkan terlalu tinggi, sementara pihak pelobi tidak mungkin menurunkan angka yang telah ditetapkan. Dibandingkan menunjukkan sikap pertahanan, akan lebih efektif apabila meyakinkan pihak lain dengan menyatakan bahwa angka tersebut adalah sesuai dengan pertimbangan memiliki banyak kelebihan.
10. Pendekatan Futuristik atau Antisipatif
Pendekatan ini dilakukan manakala mengetahui bahwa klien belum memiliki kebutuhan saat ini, maka harus diberi gambaran beberapa tahun ke depan yang harus diantisipasi.
Contoh:

1. Golongan masyarakat yang memiliki wawasan dan pengetahuan cukup luas dengan reputasi baik pada kecakapannya di bidang tersebut.
2. Anggota organisasi yang memiliki kontak yang paling penting dengan pihak-pihak legislatif, eksekutif, maupun yudikatif.

3. Tokoh masyarakat/ LSM yang sudah dikenal.
4. Kalangan jurnalis (wartawan, reporter, redaktur) yang berpengaruh dan memiliki kekuatan untuk membentuk opini.
5. Pembuat undang-undang, pejabat pemerintahan, pimpinan partai politik, dan lain sebagainya.
CATATAN BAB I

BAB II
PENGERTIAN NEGOSIASI
Pertemuan Ketiga dan Keempat

Negosiasi (Negotiation) dalam arti harfiah adalah negosiasi atau perundingan.Negosiasi adalah komunikasi timbal balik yang dirancang untuk mencapai tujuan bersama.Negosiasi memiliki dua arti, yaitu:
1. Proses tawar menawar dengan jalan berunding untuk memberi atau menerima guna mencapai kesepakatan antara satu pihak (kelompok atau organisasi) dan pihak (kelompok atau organisasi) yang lain.
2. Penyelesaian sengketa secara damai melalui perundingan antara pihak-pihak yang bersangkutan. Secara ringkas dapat dirumuskan, bahwa Negosiasi adalah suatu proses perundingan antara para pihak yang berselisih atau berbeda pendapat tentang sesuatu permasalahan.
Dalam komunikasi bisnis, Negosiasi adalah suatu proses dimana dua pihak atau lebih yang mempunyai kepentingan yang sama atau bertentangan, bertemu dan berbicara untuk mencapai suatu kesepakatan. Perbedaan kepentingan memberikan alasan terjadinya suatu titik temu dan dasar motivasi untuk mencapai kesepakatan baru. 
Sama seperti lobby, negosiasi pada dasarnya tidak dapat dihilangkan dari kehidupan sehari hari. Setiap orang pada dasarnya selalu melakukan negosiasi dengan orang lain agar kepentingannya dapat tercapai. Negosiasi pada dasarnya merupakan kegiatan tawar menawar yang dilakukan oleh dua pihak agar kepentingan masing-masing dapat terakomodasi dengan baik. Negosiasi karena itu merupakan proses untuk mencapai kesepakatan antara dua pihak.  Misalnya, Saat seorang calon karyawan melakukan proses tawar menawar gaji juga merupakan bagian dari proses negosiasi.
Negosiasi pada dasarnya merupakan proses untuk mencapai suatu titik temu. Dengan demikian negosiasi adalah alat ataupun sarana bagi dua pihak untuk saling mempengaruhi. Mc Cormack dalam bukunya On Negotiating (1995) menyebutkan bahwa negosiasi merupakan suatu proses untuk memperoleh hal hal yang terbaik pada saat pihak lain mulai bertindak sesuai dengan kepentingannya (Negotiating is the process of getting the best terms once the other side starts to act on their interest).
Sementara itu Gerald I. Nirenberg dalam bukunya  The Art of Negotiating (1996) lebih memfokuskan pada upaya untuk memperoleh satu kesepakatan.  … negotiating is… a means of achieving one’s goals in every relationship regardless of the circumstances (negosiasi merupakan suatu alat untuk mencapai tujuan bersama dalam setiap hubungan tanpa mengacu pada lingkungan sekelilingnya). 
Sementara  Roger Fisher & William Ury lebih melihat negosiasi sebagai alat untuk memperoleh apa yang diinginkan seseorang dari orang lain (Negotiation is a basic means of getting what you want from others).
Berikut beberapa penjabaran negosiasi. Diantaranya Hartman menyebutkan negosiasi sebagai proses komunikasi antara dua pihak, yang masing-masing mempunyai tujuan dan sudut pandang mereka sendiri, yang berusaha mencapai kesepakatan yang memuaskan kedua belah pihak mengenai masalah yang sama. Sementara itu Oliver mendefinisikan negosiasi lebih kepada proses jual beli, dimana kondisi ini mencerminkan posisi keduanya yang seimbang seperti halnya pembeli berhak memperoleh barang sesuai dengan harga yang dikeluarkan sebaliknya penjual juga berhak memperoleh keuntungan sesuai kualitas barang yang ditawarkannya. Oliver mendefinisikan lobbying sebagai sebuah transaksi dimana kedua belah pihak mempunyai hak atas hasil akhir. Hal ini memerlukan persetujuan kedua belah pihak sehingga terjadi proses yang saling memberi dan menerima sesuatu untuk mencapai suatu kesepakatan bersama.
Sedangkan menurut Fisher R dan William Ury; Negoisasi adalah komunikasi dua arah dirancang untuk mencapai kesepakatan pada saat keduabelah pihak memiliki berbagai kepentingan yang sama atau berbeda.
Dari beberapa uraian diatas diatas, dapat dikemukakan bahwa suatu proses negosiasi selalu melibatkan dua pihak atau lebih yang saling berinteraksi, mencari suatu kesepakatan bagi kedua belah pihak dan mencapai tujuan yang dikehendaki bersama. Hasil akhir dari proses negosiasi itu sendiri merupakan kesepakatan bersama.

Negosiasi adalah suatu proses yang dinamis, yang melibatkan penyesuaian diantara dua pihak yang terlibat, dimana masing masing pihak memiliki kepentingan berbeda. Komunikasi dua arah yang dikemukakan Fisher, misalnya memberikan gambaran bahwa proses negosiasi tidak seharusnya bersifat linier atau searah, dimana ada salah satu pihak yang menguasai jalannya proses negosiasi dan tidak memberi kesempatan pada pihak lain untuk memperoleh haknya.
Menilik dari uraian tersebut di atas, semestinya jika kedua belah pihak yang bernegosiasi tidak berusaha untuk mengalahkan salah satu pihak, sehingga hasil dari kesepakatan tersebut menguntungkan semua pihak yang terlibat. Artinya, tidak ada satupun pihak yang merasa dikalahkan atau dirugikan akibat adanya kesepakatan dalam bernegosiasi. Meskipun pada kenyatannya tidak selalu negosiasi berakhir dengan memuaskan semua pihak.
Dari berbagai uraian tersebut, jelas bahwa dalam proses negosiasi masing masing pihak yang terlibat tersebut harus beritikad baik untuk berusaha secara bersama sama mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan bagi kepentingan keduanya. Meskipun ada kalanya  hasil dari negosiasi itu adalah kesepakatan untuk tidak bersepakat terhadap sesuatu hal yang sedang dinegosiasikan tersebut.
Menurut Stephen Robbins dalam bukunya “Organizational Behavior” (2001), negosiasi adalah proses pertukaran barang atau jasa antara dua pihak atau lebih, dan masing-masing pihak berupaya untuk menyepakati tingkat harga yang sesuai untuk proses pertukaran tersebut. Sedang dalam komunikasi bisnis, negosiasi adalah suatu proses dimana dua pihak atau lebih yang mempunyai kepentingan yang sama atau bertentangan, bertemu dan berbicara untuk mencapai suatu kesepakatan. Kapan sebenarnya diperlukan upaya negosiasi? 
Upaya negosiasi diperlukan manakala:
1. Tidak mempunyai kekuasaan untuk memaksakan suatu hasil yang diinginkan.

2. Terjadi konflik antar para pihak, yang masing-masing pihak tidak mempunyai cukup kekuatan atau mempunyai kekuasaan yang terbatas untuk menyelesaikannya secara sepihak.

3. Keberhasilan kita dipengaruhi oleh kekuasaan atau otoritas dari pihak lain.

4. Tidak mempunyai pilihan yang lebih baik untuk menyelesaikan masalah yang kita hadapi atau mendapatkan sesuatu yang kita inginkan.

Kapan upaya negosiasi sebenarnya tidak diperlukan?

Menurut Arbono Lasmahadi (2005), upaya negosiasi tidak diperlukan manakala:

1. Persetujuan atau kesepakatan bukanlah tujuan yang ingin dicapai oleh para pihak.

2. Salah satu atau kedua belah pihak berniat untuk merugikan atau menghancurkan pihak lain.

3. Negosiator dari salah satu pihak mempunyai kekuasaan yang terbatas atau tidak mempunyai kekuasaan sama sekali untuk mewakili kelompoknya dalam negosiasi.

Mengapa Perlu Negosiasi
Dalam kehidupan sehari hari manusia tidak dapat dilepaskan dari kepentingan baik itu dalam kapasitasnya sebagi individu ataupun pada level organisasi. Di satu sisi manusia menginginkan agar kepentingannya tetap terakomodasi namun di sisi lain, tidak semua kepentingannya sejalan dengan kepentingan orang lain. Di sinilah pentingnya negosiasi, yakni sebagai sarana untuk menyelesaikan berbagai konflik ataupun masalah yang muncul sebagai akibat benturan kepentingan tersebut.
Pada dasarnya sejumlah pihak berusaha untuk berdamai dan melakukan negosiasi karena dua alasan (Rogers, 2002):

1. Untuk menciptakan sesuatu yang baru yang tidak dapat dilakukan sendiri oleh masing masing pihak.
2. Untuk menyelesaikan masalah atau menolak diantara pihak pihak yang terlibat. Karena orang dapat bernegosiasi mengenai banyak hal yang berbeda, memahami proses dasar dari negosiasi merupakan sesuatu yang penting bagi setiap orang yang melakukan kerjasama dengan orang lain.

Karakteristik Negosiasi 
Ada setidaknya 6 (enam) karakterisitik yang mendorong dilakukannya negosiasi. diantaranya, sebagaimana yang disebutkan oleh Helen Rogers, antara lain:
1. Terdapat dua atau lebih pihak, dimana terdiri dari dua atau lebih individu, kelompok, atau organisasi.

2. Terdapat suatu konflik kepentingan diantara dua atau lebih pihak, dimana apa yang diinginkan salah satu pihak tidak selalu diinginkan oleh pihak lain, dan oleh karena itu pihak-pihak yang terlibat mencari cara penyelesaian konflik tersebut.

3. Pihak-pihak tersebut melakukan negosiasi karena mereka berpikir mereka dapat menggunakan sejumlah pengaruh untuk memperoleh kesepakatan yang lebih baik.
4. Pihak-pihak yang yang terlibat, minimal pada saat terjadi masalah atau sengketa, lebih suka mencari kesepakatan dibadingkan dengan berkonflik secara langsung, melakukan kesepakatan sepihak, memutuskan hubungan atau menolak adanya pihak penengah untuk menyelesaikan masalah tersebut.

5. Ketika kita melakukan negosiai, kita berharap adalah saling timbal balik (take and give). Kita berharap kedua pihak akan saling memodifikasi atau memberikan sesuatu dari pernyataan atau permintaan mereka. Meskipun kedua pihak pihak yang bersengketa mungkin pada awalnya berdebat keras untuk memperoleh apa yang mereka inginkan, masing-masing saling mendorong untuk berdamai , biasanya kedua pihak akan memodifikasi kedudukan masing-masing.

6. Negosiasi yang berhasil melibatkan manajemen yang tak nampak (intangibles) sekaligus penyelesaian yanga dapat terlihat (tangibles) (misalnya harga atau daftar kesepakatan). Faktor-faktor yang tidak dapat dilihat tersebut mendasari motivasi psikologis yang mungkin secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi pihak-pihak yang terlibat selama proses negosiasi.

Jenis Negosiator 
Ada dua macam negosiator:

1. Value claimers

Memandang negosiasi sebagai suatu proses pertikaian masing-masing pihak berusaha mendapatkan sebanyak mungkin jatah atau kemenangan dan memberikan sesedikit mungkin jatah atau kemengan bagi pihak lawannya.
2. Value creators

Mengutamakan proses yang akan menguntungkan kedua belah pihak. Mencoba untuk menciptakan nilai tambah bagi kedua belah pihak yang bernegosiasi.cara yang digunakan adalah dengan mengembangkan hubungan yang kolaboratif, penyesuaikan kepentingan kedua belah pihak, bersikap ramah dan kooperatif.

 
Tujuan Negosiasi 
 
Pada dasarnya ada beberapa tujuan yang hendak dicapai para pihak yang terlibat dalam proses negosiasi. Yang menjadi pokok persoalan, dalam proses negosiasi kadang tidak semua pihak mau mengakui dan menempatkan kepentingan pihak lawan sama kedudukannya dengan kepentingan dirinya sendiri. Karena itu ada beberapa tujuan pihak pihak yang terlibat dalam proses diplomasi:

1. Tujuan Agresif, berusahan memperoleh keuntungan dari kerugian (damage) pihak lawan.

2. Tujuan Kompetitif, berusaha memperoleh sesuatu yang lebih (getting more) dari pihak lawan.
3. Tujuan Kooperatif, berusaha memperoleh kesepakatan yang saling menguntungkan (mutual gain).
4. Tujuan Pemusatan Diri, berusaha memperoleh keuntungan tanpa memperhatikan penerimaan pihak lain.

5. Tujuan Defensif, berusaha memperoleh hasil dengan menghindari yang negatif.
6. Tujuan Kombinasi.
 
Paradigma Negosiasi
Pada dasarnya ada dua paradigma yang dapat muncul dari proses negosiasi, yakni apakah masing masing pihak terpuaskan dan terakomodasi kepentingannya tanpa merasa dirugikan oleh pihak lawan, atau ada salah satu pihak yang merasa dirugikan.

1. Negosiasi Menang – Kalah (Win – Lose)

a. Sudut pandang klasik yang memandang bargaining sebagai situasi win-lose, jika salah satu pihak menang maka pihak lain akan kalah.
b. Disebut juga negosiasi Zero–Sum atau negosiasi distributive.
c. Asumsi; sumber daya terbatas (limited resources) dan proses negosiasi untuk menentukan siapa yang akan mendapatkan sumber daya tersebut.
2. Negosiasi Menang – Menang (Win – Win)

a. Sudut pandang modern yang memandang negosiasi sebagai situasi win-win, di mana kedua belah pihak mendapat keuntungan sebagai hasil dari negosiasi.

b. Disebut juga negosiasi positive–sum atau negosiasi integrative.
 
Model Negosiasi
Negosiasi juga terdapat dua model, yaitu :

1. Negosiasi distributif (kompetitif), negosiasi ini lebih menekankan pada prinsip kalah dan menang bagi kedua belah pihak yang terlibat pada kegiatan negosiasi. Tidak peduli terhadap kepentingan atau kepuasan orang lain; mengorbankan orang lain, dan berorientasi pada hubungan jangka pendek. Ciri-ciri negosiator distributif antara lain :

a. Tawaran awal tidak masuk akal (ekstrem).
b. Kewenangan terbatas.
c. Mempermainkan emosi lawan

d. Pantang memperlihatkan kelemahan.
e. Hampir tidak memberikan kelonggaran.
f. Mengabaikan batas waktu.
2. Negosiasi integratif (kooperatif), negosiasi ini lebih mengedepankan prinsip menang dan menang antara kedua belah pihak yang terlibat pada kegiatan negosiasi. Kegiatan ini lebih memperhatikan kepentingan dan kepuasan orang lain dan berorientasi pada hubungan jangka panjang. Adapun ciri-ciri negosiator integratif antara lain:

a. Menyesuaikan diri dengan kebutuhan orang lain.
b. Mencari titik temu dari setiap perbedaan.
c. Menyelaraskan setiap perbedaan.

Taktik Dalam Negosiasi
Dalam proses negosiasi, pihak-pihak yang berselisih seringkali menggunakan berbagai taktik agar dapat memperoleh hasil negosiasi yang diinginkan. Ada beberapa taktik yang umum dilakukan oleh para negosiator.
1. Membuat agenda. Taktik ini harus digunakan karena dapat memberikan waktu kepada pihak-pihak yang berselisih setiap masalah yang ada secara berurutan dan mendorong mereka untuk mencapi kesepakatan atas keseluruhan paket perundingan.
2. Bluffing. Taktik klasik yang sering digunakan oleh para negosiator yang bertujuan untuk mengelabui lawan berundingnya dengan cara membuat distorsi kenyataan yang ada dan membangun suatu gambaran yang tidak benar.
3. Membuat tenggat waktu (deadline). Taktik ini digunakan bila salah pihak yang berunding ingin mempercepat penyelesaian proses perundingan dengan cara memberikan tenggat waktu kepada lawannya untuk segera mengambil keputusan.
4. Good Guy Bad Guy. Taktik ini digunakan dengan cara menciptakan tokoh “jahat’ dan “baik” pada salah satu pihak yang berunding. Tokoh “jahat” ini berfungsi untuk menekan pihak lawan sehingga pandangan-pandangannya selalu ditentang oleh pihak lawannya , sedangkan tokoh “baik” ini yang akan menjadi pihak yang dihormati oleh pihak lawannya karena kebaikannya. Sehingga pendapat-pendapat yang dikemukakannya untuk menetralisir pendapat Tokoh “jahat”, sehingga dapat diterima oleh lawan berundingnya.
5. The art of Concesión.Taktik ini diterapkan dengan cara selalu meminta konsesi dari lawan berunding atas setiap permintaan pihak lawan berunding yang akan dipenuhi .
6. Intimidasi. Taktik ini digunakan bila salah satu pihak membuat ancaman kepada lawan berundingnya agar menerima penawaran yang ada, dan menekankan konsekuensi yang akan diterima bila tawaran ditolak.
CATATAN BAB II

BAB III

PENGERTIAN DIPLOMASI
Pertemuan Kelima dan Keenam
Diplomasi pada hakekatnya merupakan negosiasi yang dilakukan oleh suatu negara terhadap negara lainnya. Diplomasi dapat menjadi  alat atau sarana bagi suatu negara untuk dapat menempatkan kepentingannya saat berinteraksi dengan negara negara lain yang juga mempunyai kepentingan berbeda. Sejalan dengan negosiasi yang telah dijelaskan sebelumnya, pada dasarnya diplomasi juga bertumpu  pada usaha untuk mencapai keepakatan diantara negara negara yang terlibat. Dengan demikian diplomasi pada dasarnya merupakan sarana yang digunakan negara dalam kaitannya untuk memelihara kepentingannuya di pentas internasional melalui perwakilan negara tersebut. Karena itu diplomasi merupakan bagian penting dalam hubungan international (international relations).
Secara harfiah diplomasi berasal dari kata “diploun” yang merupakan BahasaYunani, artinya melipat. Dimana dahulunya warga Yunani sering bepergian ke luar wilayah mereka menggunakan “diplomas” yakni sebuah kertas yang dilipat duayang  yang didesain sebagai dokumen resmi Negara yang merupakan semacam surat jalan masa Romawi dicetak pada piringan logam dobel, dilipat, dan dijahit. Diplomasi secara luas sering didefinisikan sebagai seni dalam menjalankan negosiasi, kesepakatan dan  hubungan di antara dua atau lebih pihak dalam suatu cara yang sensitif. Pihak pihak di sini dapat merupakan dua orang atau bahkan antar negara.
Menurut Sir Ernest Satow “ diplomasi adalah penggunaan dari kecerdasan dan kebijaksanaan untuk melakukan hubungan resmi antar pemerintah negara-negara merdeka, kadang-kadang juga dilakukan dalam hubungan negara-negara pengikutnya atau lebih singkat lagi, pelaksanaan urusan tersebut dilakukan antara negara-negara dengan cara damai” (Satow, 2009).

Ellis Briggs mendefinisikan diplomasi sebagai  sebuah kegiatan urusan official dengan cara mengirim seseorang untuk mewakili pemerintahan. Tujuan diplomasi adalah untuk menciptakan persetujuan dalam kacamata kebijakan (1968).

Geoffrey McDermottm mendefinisikan diplomasi sebagai  pertimbangan dalam manajemen hubungan internasional. Masing-masing negara, seberapapun kaliber dan ukurannya, selalu ingin memelihara/ mengembangkan posisinya dalam kancah internasional. Begitulah adanya, kendati faktanya, akan lebih baik jika lebih sedikit negara nationally minded di dunia ini. (1973).

Sementara Menurut Ian Brownlie, “Diplomasi merupakan setiap cara yang diambil untuk mengadakan dan membina hubungan dan berkomunikasi satu sama lain atau melaksanakan transaksi politik maupun hukum yang didalam setiap hal dilakukan melalui wakil-wakilnya yang mendapat otorisasi”.
Sementara itu Hans J. Morgenthau  memberikan arti diplomasi dalam arti luas dan arti sempit:
Dalam arti luas:
Diplomacy is formation and execution of foreign policy on all levels, the highest as well as the sub-ordinate. (Diplomasi adalah pembentukan dan pelaksanaan politik luar negeri dalam segala tingkatnya, dari yang tertinggi hingga yang terendah).

Jadi dalam hal ini menyangkut perumusan dan pelaksanaan politik luar negeri dalam segala tingkatnya.
Dalam arti sempit

Diplomasi adalah suatu medium, channel, atau cara dimana hubungan resmi antara pemerintah itu terjadi.
Dari berbagai definisi di atas jelas bahwa diplomasi merupakan cara untuk mempengaruhi kebijakan yang dibuat dalam lapangan intenational. Diplomasi merupakan suatu cara berkomunikasi yang dilakukan antara berbagai pihak yang dapat dilakukan melalui negosiasi atau bentuk komunikasi lainnya, dimana pihak-pihak yang bernegosiasi tersebut merupakan perwakilan dari negara yang bersangkutan. Dengan demikian bisa dikatakan diplomasi merupakan cara-cara komunikasi yang dilakukan oleh pemerintah suatu negara untuk mencapai tujuannya dan kepentingannya serta memperoleh dukungan mengenai prinsip-prinsip atau berbagai kebijakan dan sikap politik yang dilakukan oleh negara tersebut.
Sejalan dengan beberapa definisi yang telah disebutkan di atas, Rourke dalam bukunya menyebutkan diplomasi pada hakekatnya melibatkan setidaknya 3 (tiga) hal penting yakni: 
1. Komunikasi.
2. Negosiasi.
3. Advokasi.
Shane Stinemets menyebutkan bahwa fungsi diplomasi termasuk diantaranya adalah mengedepankan kepentingan nasional melalui beberapa metode diantaranya:
1. Observing and reporting.
2. Negotiating.
3. Symbolically Representing.
4. Intervening.
5. Propagandizing.
Stinemets mengatakan setidaknya ada tujuh karakteristik yang menggambarkan pendekatan baru terhadap diplomasi, diantaranya:
1. Cakupan geografi yang luas.
2. Diplomasi multilateral.
3. Manuver parlemen

4. Diplomasi yang demokratis.
5. Diplomasi yang terbuka.
6. Komunikasi antar pemimpin melalui pertemuan puncak.
7. Diplomasi publik. 
Kesemua perubahan ini menurut Stinemetz mencerminkan perubahan dalam proses yang terdapat dalam sistem internasional dan politik domestik. Beberapa perubahan juga akan menguntungkan namun di sisi lain juga memiliki konsekuensi yang negatif, karena itu diplomasi akan semakin kompleks dan semakin penting.
Diplomasi sendiri menurut Stinemetz merupakan proses komunikasi yang memiliki tiga elemen pokok, diantaranya:

Pertama, negosiasi melalui diskusi secara langsung maupun tidak langsung antara dua atau lebih negara

Kedua, sinyal (signaling).

Ketiga, diplomasi publik (public diplomacy).
Jenis jenis diplomasi
Seiring dengan perkembangan politik dunia saat ini, praktek praktek diplomasi juga mengalamai perkembangan. Ada banyak jenis dan model diplomasi yang berkembang saat ini. Berdasarkan karakternya Brian White mengkategorikan diplomasi kedalam dua jenis :

1. Diplomasi tradisional merupakan diplomasi yang menyangkut satu pemerintah Negara dengan pemerintah dari Negara lainnya secara official; Diplomasi tradisional terutama menekankan pada pada isu berat semacam issue perperangan, perjanjian perdamaian, serta batas-batas Negara. Karena itu diplomasi tradisional bersifat sangat tertutup dan rahasia

2. Diplomasi modern seringkali diramaikan oleh intergovernmental organization (IGO’s) dan non-govermental organization (NGO’s).  Penekanan utamanya pada isu isu yang ringan semacam HAM, lingkungan, ekonomi, dan budaya.

 
Tugas dan Fungsi Diplomasi
Jika membicarakan tugas diplomasi sebenarnya tidaklah terlepas dari tugas dari para pelakunya maupun institusinya, utamanya seperti para diplomat dengan perwakilan diplomatiknya yang berada di suatu negara sebagaimana tersebut dalam “Konvensi Wina 1961 Mengenai Hubungan Diplomatik”. Para diplomat dianggap sebagai corong dari pemerintahanya dan saluran resmi komunikasi antara negara pengirim dan negara penerima. Ada keyakinan bahwa berhasilnya diplomasi dari suatu negara itu akan tergantung sekali dari bagaimana memilih para diplomatnya, termasuk kemampuan serta kewenangannya dalam melaksanakan tugasnya. Hal ini memang terbukti dalam sejarah.

Tugas utama dari diplomat adalah menyangkut keterwakilannya (representation) dari suatu negara di negara lain. Ada yang menganggap bahwa para duta besar itu merupakan mata dan telinga dari negaranya. Tugas mereka mencakupi keterwakilan diplomatik, mengadakan pertukaran nota mengenai masalah-masalah yang menyangkut kepentingan bersama, melakukan perundingan mengenai yang bersifat strategis dan politis, melindungi kepentingan warga negaranya di negara penerima, dan singkatnya memberikan perlindungan serta memajukan kepentingan negara pengirim di negara penerima.

Dalam menyelesaikan pertikaian atau permasalahan, duta besar tidak memiliki kapal perang dan tidak pula mempunyai infanteri yang besar ataupun banteng, senjata utamanya semata-mata hanyalah kata-kata dan kesempatan. Dalam transaksi-transaksi yang penting, kesempatan berlalu sangat cepat. Sekali hilang maka hal itu sukar dapat ditemukan lagi. Adalah merupakan pelanggaran yang besar untuk menghilangkan demokrasi dari suatu kesempatan, karena kesempatan itu dapat menghilangkan oligarki dan otokarsi. Menurut sistem itu, tindakan dapat diambil dengan cepat dan hanya meminta dengan kata.

Aspek lain dalam Konvensi Wina 1961 yang menyangkut diplomasi adalah perundingan (negotiation) yang dilakukan dengan pemerintah negara penerima. Perundingan dapat timbul karena adanya sesuatu masalah yang berkaitan dengan perdagangan, komunikasi atau mengenai masalah militer. Demikian juga perundingan itu bisa dilakukan karena adanya tuntutan negaranya tehadap negara penerima atau sebaliknya.

Metode diplomasi
Ada 2 (dua) jenis metode diplomasi, yakni:

1. Track I Diplomacy

Merupakan diplomasi yang melibatkan pemerintah dengan pemerintah (G to G), sifatnya rahasia dan biasnya digunakan untuk mengakhiri suatu konflik dan pertikaian.
2. Track II Diplomacy/Public Diplomacy

Diplomasi publik merupakan upaya mencapai kepentingan nasional suatu negara melalui saling pengertian, memberikan pengertian, dan mempengaruhi khalayak asing. Diplomasi publik lebih menekankan pada cara cara komunikasi dengan publik di negara lain. Pelakunya bisa individu, konsuler, atau pelaku bisnis. Sarana yang digunakan misalnya pertukaran misi dagang, pertukaran pelajar, dll (Pudjomartono, 2008).

Fungsi Diplomasi
Berdasarkan Vienna Convention 1961, ada beberapa fungsi pokok dari diplomasi, diantaranya adalah:

1. Representation.
2. Information.
3. Protecting citizens.
4. Coordinating policy.
5. Administrative.
6. Promoting friendly relations.
Beberapa fungsi di atas sejalan dengan beberapa fungsi yang dikemukakan oleh Ammon dalam bukunya, Global Television and the World Shaping diantaranya adalah:
1. Sebagai aktivitas yang dikaitkan dengan dukungan (perlindungan) bagi warga negaranya yang melakukan perjalanan ke luar negeri. Fungsi ini biasanya dijalankan oleh consular affairs.
2. Mengumpulkan dan melakukan interpretasi informasi.
3. Memposisikan dan menempatkan negara dalam isu isu internasional.
4. Mewakili negara di kancah internasional.
5. Menjalankan PR dalam kancah international.
6. Menjalankan fungsi negosiasi.
7. Manajemen krisis.
Menurut Hans J. Morgenthau tugas diplomasi dapat dibagi dalam empat pokok:

1. Diplomasi harus membentuk tujuan dalam rangka kekuatan yang sebenarnya untuk mencapai tujuan tersebut. Suatu negara yang ingin menciptakan tujuan-tujuannya yang belum dicapai haruslah berhadapan dengan suatu risiko untuk perang. Karena itu diperlukan suksesnya diplomasi untuk mencoba mendapatkan tujuannya tersebut sesuai dengan kekuatannya.

2. Di samping melakukan penilaian tentang tujuan-tujuannya dan kekuatannya sendiri, diplomasi juga harus mengadakan penilaian tujuan dan kekuatan dari negara-negara lainnya. Didalam hal ini, sesuatu negara haruslah menghadapi resiko akan terjadinya peperangan, apabila diplomasi yang dilakukannya itu salah dalam menilai mengenai tujuan dan kekuatan negara-negara lainnya.

3. Diplomasi haruslah menentukan dalam hal apa perbedaan dalam tujuan-tujuan itu dapat cocok satu sama lain. Diplomasi harus dilihat apakah kepentingan negaranya sendiri dengan negara lain cocok. Jika jawabannya “tidak”, maka harus dicari jalan keluar untuk merujukkan kepentingan-kepentingan tersebut.

4. Diplomasi harus menggunakan cara-cara yang pantas dan sesuai seperti kompromi, bujukan dan bahkan kadang-kadang ancaman kekerasan untuk mencapai tujuan-tujuannya.

 

Model Diplomasi
Diplomasi merupakan seni berunding, seni berembuk, cara menyampaikan suatu pesan atau tujuan melalui pembicaraan atau perundingan. Diplomasi dapat dilakukan secara resmi (formal) maupun tidak resmi (non formal). Seni berdiplomasi tegantung kepada kemampuan individual seorang diplomat, intinya adalah negosiasi itu sendiri. Diplomasi dilakukan jika terdapat konflik atau perbedaan dalam kepentingan suatu negara atau kelompok.
Adapun model atau jenis diplomasi. Menurut S.L Roy antara lain:

1. Diplomasi komersial (perdagangan).
2. Diplomasi demokratik.
3. Diplomasi totaliter.
4. Diplomasi (melalui) konferensi.
5. Diplomasi diam-diam.
6. Diplomasi Preventif.
7. Diplomasi sumber daya.
Adapun dalam wikipedia menyebutkan jenis atau model diplomasi antara lain:

1. Diplomasi koboi.
2. Diplomasi transformasional.
3. Diplomasi informal.
4. Diplomasi publik.
5. Diplomasi preventif.
6. Diplomasi ping-pong.
7. Paradiplomasi.
Contoh:
Contoh kasusnya adalah konflik dua negara serumpun antara Indonesia dan Malaysia. Kedua negara ini saling bersitegang dalam persoalan batas teroterial negara, kasus ambalat, TKI, dan warisan budaya (wayang, batik, dll). Dari permasalahan tersebut kemudian dilakukan diplomasi antar kedua negara untuk mencapai kesepahaman agar tidak terjadi konflik berkepanjangan.
Diplomasi Public dan Diplomasi Bisnis
Sebagaimana telah disebutkan di depan bahwa public diplomacy atau diplomasi publik merupakan diplomasi yang tidak dilakukan secara tradisional, yakni antara pemerintah atau negara melalui perwakilan diplomatik mereka. Diplomasi publik dilakukan oleh aktor negara dengan aktor aktor non negara/pemerintahan.
Diplomasi publik menurut Alan K. Henrikson, Professor of Diplomatic History, dapat didefinisikan secara sederhana, sebagai pelaksanaan hubungan internasional oleh pemerintah melalui media komunikasi publik dan dengan berhubungan dengan berbagai entitas non-pemerintah (partai politik, perusahaan, asosiasi perdagangan, serikat buruh, lembaga pendidikan, organisasi keagamaan, kelompok etnis , dan sebagainya termasuk individu berpengaruh) untuk tujuan mempengaruhi politik dan tindakan tindakan dari  pemerintah (negara)lain. 
(Public diplomacy may be defined, simply, as the conduct of international relations by governments through public communications media and through dealings with a wide range of nongovernmental entities (political parties, corporations, trade associations, labor unions, educational institutions, religious organizations, ethnic groups, and so on including influential individuals) for the purpose of influencing the politics and actions of other governments).

Sementara Crocker Snow Jr. dari  Edward R. Murrow Center,  mengatakan bahwa: Diplomasi publik yang secara tradisional mewakili tindakan pemerintah untuk mempengaruhi publik luar negeri dalam proses kebijakan luar negeri telah meluas saat ini – dengan disengaja dan perencanaan – terhadap bidang pemerintah termasuk media, perusahaan multinasional, LSM dan organisasi berbasis agama sebagai peserta aktif dalam hal ini. 
(Public diplomacy that traditionally represents actions of governments to influence overseas publics within the foreign policy process has expanded today – by accident and design – beyond the realm of governments to include the media, multinational corporations, NGO’s and faith-based organizations as active participants in the field)
Dari kedua definisi tersebut secara umum diplomasi publik dipahami sebagai suatu upaya dari pemerintah atau negara untuk mempengaruhi publik internasional (negara lain) demi tercapainya kepentingan nasional suatu negara. Dengan demikian komunikasi yang terjalin dilakukan oleh negara atau pemerintah kepada khalayak publik internasional. Upaya ini dapat dilakukan dengan membentuk suatu badan tertentu. Pemerintah dalam hal ini bisa juga diwakili oleh element elemen dalam masyarakat misalnya kelompok kepentingan, NGO, dll.
Meski diplomasi publik memegang peran penting dalam hubungan international, diplomasi publik tidak dengan serta merta menggantikan diplomasi tradisional yang dilakukan oleh aktor negara dengan aktor negara (G to G). Namun keduanya justru dapat saling mendukung proses komunikasi di level internasional. Efek komunikasi yang diharapkan dari proses diplomasi publik adalah terbentuknya sikap publik international yang dapat mendukung kepentingan suatu negara. Lebih lanjut dukungan itu juga diharapkan secara tidak langsung dapat menjadi input atau bahkan juga pressure bagi pemerintah atau negara tersebut untuk mendukung kebijkan politik atau sikap politik negara lain.

Diplomasi bisnis
Perubahan tatanan ekonomi dan politik international yang demikian pesat saat ini mentransformasikan kembali hubungan antara negara dan non negara. Rekonfigurasi hubungan antara negara, sektor korporasi dan masyarakat tampak dari peran yang semakin besar dari aktor aktor non negara di level kekuasaan. Proses komunikasi yang dulu didominasi oleh aktor negara, nyatanya sekarang mengalami pergeseran. Globalisasi ekonomi nyatanya telah memunculkan peran yang lebih besar dari aktor aktor yang bergerak di sektor korporasi bisnis untuk telibat dalam pengambilan keputusan di tingkat international. Diplomasi ekonomi yang dulu hanya terbatas dilakukan negara kini juga banyak dilakukan oleh korporasi berskala global melalui apa yang disebut dengan diplomasi bisnis.
Berdasarkan definisi Saner dkk., diplomasi bisnis berkaitan dengan membangun dan mempertahankan hubungan positif (oleh eksekutif puncak atau wakilnya) dengan perwakilan pemerintah asing dan non-pemerintah stakeholder (ekonomi dan non-ekonomi) dengan tujuan untuk membangun dan mempertahankan legitimasi (menjaga citra perusahaan dan reputasi) dalam lingkungan bisnis di luar negeri (Betlem, 2012)
Dari definisi di atas dapat dikatakan bahwa diplomasi bisnis berupakan bentuk diplomasi yang dilakukan oleh korporasi terhadap pemerintah atau aktor negara yang berada di negara lain. Diplomasi bisnis ini menurut Wang (2006) tidak semata merupakan usaha korporasi untuk meletakkan dasar kepentingan bisnis di negara lain dengan membangun kerjasama saling pengertian, tapi juga merupakan usaha untuk menyebarluaskan atau mengkomunikasi nilai dan gagasan nasional mereka.
Dalam era globalisasi munculnya perusahaan ataupun korporasi bisnis berskala internasioanl (perusahaan multinasional) tidak dapat dihindari lagi. Usaha usaha yang dilakukan banyak negara untuk menarik investasi sebesar besarnya ke dalam negara tersebut memungkinkan terjadinya  ekspansi dan masuknya investasi besar besaran dari sejumlah korporasi berskala global untuk memperluas jaringan bisnis mereka.
Di satu sisi kemunculan dari sejumlah perusaahaan multinasional tersebut juga memunculkan banyak permasalahan dan konflik kepentingan, mulai dari semakin turunnya kepercayaan publik international, etika dan tanggung jawab sosial hingga berbagai kebijakan ekonomi yang mungkin tidak sejalan dengan aturan dan regulasi di negara negara tersebut. Sementara di sisi lain, korporasi membutuhkan dukungan dari publik dan negara tentu saja, sebagai pembuat kebijakan.
Organisasi  ataupun korporasi bisnis perlu melibatkan diri dalam diplomasi bisnis terutama karena perusahaan yang bersekala global perlu mengantisipasi konflik yang berasal dari lingkungannya, dan berkomunikasi dengan organisasi organisasi non bisnis, kelompok kelompok penekan, atau kelompok kepentingan lainnya dalam rangka mempengaruhi pembuatan kebijakan dari pemerintah asing.

Lebih lanjut Saner, Yiu, dan Muldoon berpendapat bahwa membangun dan mempertahankan hubungan dengan lingkungan bisnis saat ini adalah menjadi semakin penting untuk menciptakan peluang bisnis, karena perusahaan tidak bisa hanya bergantung pada daya saing dan efisiensi (Saner, Muldoon, dan Yiu, 2005 sebagaimana dikutip oleh Betlem, 2012).

Karena itu Interaksi dengan pemerintah dan menjadi sensitif terhadap tuntutan dan harapan dari organisasi non-pemerintah (LSM) menjadi semakin penting dalam lingkungan bisnis internasional saat ini (Betlem, 2012).
Beberapa peneliti bahkan telah menekankan pentingnya diplomasi bisnis di lingkungan bisnis yang kompleks saat ini. Agar dapat bertahan hidup, perusahaan multinasional membutuhkan kemampuan untuk mengelola interaksi yang kompleks dengan pemerintah dan pada saat yang sama mereka harus peka terhadap keinginan dan tuntutan dari meningkatnya jumlah LSM lokal dan internasional (Tim, 2012).
Dalam simposium yang bertema Peran Bisnis dalam Diplomasi Publik, Jay wang menyebutkan pentingnya keterlibatan korporasi international dlam public diplomacy, diantaranya karena:
1. Perusahaan melakukan ekspansi ke luar negeri, karena itu dibutuhkan otoritas dan legitimasi di pasar negara yang asing.
2. Adanya opini publik yang negatif dari negara tertentu.
3. Keterlibatan dalam membangun hubungan untuk memelihara daya saing seseorang dalam pasar yang semakin bersaing.
Manajemen Diplomasi Bisnis
Perusahaan atau korporasi yang berskala international pada umumnya memiliki manajemen diplomasi bisnis berkaitan dengan (Saner, Yiu, Sandergaard, 2011):

1. Mempengaruhi aktor sosial dan ekonomi untuk membuka dan menciptakan kesempatan kesempatan bisnis baru.
2. bekerja dengan badan internasional yang berwenang membuat keputusan yang dapat mempengaruhi aturan bisnis international.
3. Mencegah konflik potensial dengan stakeholders dan meminimalkan resiko politik.
4. Menggunakan berbagai alat dan media international untuk mengamankan reputasi dan citra korporasi.
CATATAN BAB IV

BAB IV

HUBUNGAN LOBI, NEGOSIASI DAN DIPLOMASI 

TERHADAP KOMUNIKASI

Pertemuan Ketujuh
Konsep Lobi, Negosiasi dan Diplomasi bukanlah kata yang asing bagi kita semua. Ketiga konsep terkait teknik dalam berkomunikasi tersebut memang sudah menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari mulai dari dalam rumah sendiri atau dalam konteks keluarga, interaksi di pasar¸ hingga forum resmi para profesional. Sebagaimana konsep-konsep komunikasi lainnya, telinga kita memang akrab dengan istilah tersebut karena memang sering dilontarkan dalam berbagai kesempatan berinteraksi, namun soal pemahaman, belum tentu kita semua mengerti makna ketiga konsep tersebut secara benar.

Lobi, negosiasi dan diplomasi merupakan bagian dari konsep komunikasi secara umum yang bertujuan mempengaruhi, menarik perhatian, manarik simpati, menimbulkan empati, menyampaikan informasi dari dan atau ke seseorang, kelompok, organisasi, perusahaan, lembaga negara bahkan negara. Selain itu, dalam konteks komunikasi, hal itu juga tidak lepas dari realitas dimana setiap orang membutuhkan informasi. Keberhasilan lobi, negosiasi dan diplomasi tidak lepas dari proses komunikasi yang baik. Dalam konteks proses komunikasi, negosiator memiliki peran sebagai komunikator yang mengawali proses terjadinya komunikasi dalam negosiasi. Karena itu sebagai komunikator, baik negosiator, lobbyist dan diplomat harus dapat memahami kliennya yang di pihak lain berperan sebagai komunikan.

Realitas tersebut di atas bila kita gambarkan dengan perumpamaan adalah merupakan sebuah meja perundingan yang besar, dan suka atau tidak suka, masing-masing kita sebagai salah satu pesertanya. Anda dan saya sebagai individu, pasti pernah dan akan selalu menghadapi konflik dengan berbagai pihak seperti anggota keluarga, kasir, kompetitor, atau satu kesatuan yang lahir dengan nama yang mengesankan seperti ”perusahaan” atau ” Bentuk struktural yang kuat”. Cara yang dipakai dalam menangani konflik, tidak hanya menentukan makmurnya hidup, tetapi juga apakah dapat menikmati kehidupan yang menyenangkan dengan sepenuhnya.

Kegiatan lobi sebenarnya adalah kegiatan sehari-hari yang tidak dapa terlepas dari kehidupan manusia. Selama manusia itu melakukan proses komunikasi dengan orang lain, maka disitulah kegiatan lobi itu terjadi dan kadang kala kita juga melakukan tanpa kita sadari.
Manusia diciptakan dengan berbagai bangsa, adat, dan jenis serta berbagai macam karakter dengan kecerdasan dan ketajaman pikiran yang berbeda. Sebagian manusia sangat cerdas, berdisiplin, jujur, sabar, dan bertanggung jawab, namun sebagian lagi ada yang kurang cerdas, emosional atau cepat marah, suka berbohong, dan tidak bertanggung jawab. Kondisi kodrat yang seperti itu merupakan salah satu sumber penyebab mengapa tidak semua persoalan mendapat tanggapan yang sama dan penyelesaiannya pun juga berbeda. Dalam lingkungan kehidupan organisasi kemasyarakatan, baik sosial, ekonomi maupun politik, upaya untuk mencapai sasaran dengan menggunakan kekerasan atau berdasarkan kekuatan otot belaka sudah bukan zamannya lagi.

Bahkan dalam menyelesaikan suatu perbedaan atau pertentangan maupun perbedaan kepentingan diperlukan dialog dan musyawarah melalui lobi dan negosiasi, meskipun adakalanya berlangsung alot dan membutuhkan waktu yang relatif lama. Dewasa ini upaya melobi bukan lagi monopoli dunia politik dan diplomasi, tetapi juga banyak dilakukan para pelaku bisnis, selebritis dan pihak-pihak lainnya. Biasanya lobi-lobi dilakukan sebagai pendekatan dalam rangka merancang sesuatu perundingan. Apabila lobi berjalan mulus diyakini akan menghasilkan perundingan yang sukses.

Lobi dan negosiasi tentunya akan dapat berjalan dengan sukses apabila dilakukan dengan baik. Dalam komunikasi bisnis, Negosiasi adalah suatu proses dimana dua pihak atau lebih yang mempunyai kepentingan yang sama atau bertentangan, bertemu dan berbicara untuk mencapai suatu kesepakatan. Perbedaan kepentingan memberikan alasan terjadinya suatu titik temu dan dasar motivasi untuk mencapai kesepakatan baru. Negosiator yang baik hendaknya membangun kerangka dasar yang penting tentang negosiasi yang akan dilakukan, agar berhasil menjalankan tugasnya dengan baik. Melakukan lobi dan negosiasi harus sesuai dengan prinsip- prinsip, strategi, teknik, dan taktik, esensi dan fungsinya, oleh karena itu disebut sebagai suatu konsep.

Tentunya dalam menjalankan sebuah bisnis tidak terlepas yang namanya lobi dan negosiasi di dalam prakteknya. Tentunya tidak selamanya lobi dan negosiasi ini berkaitan dengan hal-hal yang berbau negative seperti ketika terjadi masalah atau pertengkaran tetapi di dalam menjalin suatu hubungan kerjasama atau ketika membangun suatu hubungan yang saling menguntungkan dari kedua belah pihak yang bekerja sama.

Teknik lobi diplomasi dan negosiasi sangat erat hubungannya dengan kegiatan komunikasi, yaitu praktek PR banyak definisi yang menjelaskannya, diantaranya adalah seperti yang diungkapkan oleh Institue of PR, menyebutkan bahwa praktek PR sebagai disiplin ilmu dan serangkaian usaha untuk menjaga reputasi dengan tujuan memperoleh pengertian atau pemahaman dan dukungan serta mempengaruhi opini dan perilaku.
Seperti halnya dalam komunikasi, maka dalam lobi juga terdapat unsur-unsur utama yaitu:

1. Sumber (source).
2. Pesan (message).
3. Saluran (channel).
4. Penerima (receiver).
5. Efek (effect) serta umpan balik (feed back).

Seorang PR tentunya merupakan salah satu bagian yang sangat penting untuk melakukan hubungan baik. Seorang PR harus memiliki kemampuan diplomasi, lobi dan negosiasi. Bagaimana mengkomunikasikan pesan-pesan organisasi diterima baik oleh publiknya, citra baik organisasi tetap terjaga reputasinya.Kegiatan PR juga berlaku untuk Negara dalam hal ini pemerintahan.

Konsep Lobi, Negosiasi dan Diplomasi bukanlah kata yang asing bagi kita semua. Ketiga konsep terkait teknik dalam berkomunikasi tersebut memang sudah menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari mulai dari dalam rumah sendiri atau dalam konteks keluarga, interaksi di pasar¸ hingga forum resmi para profesional. Sebagaimana konsep-konsep komunikasi lainnya, telinga kita memang akrab dengan istilah tersebut karena memang sering dilontarkan dalam berbagai kesempatan berinteraksi, namun soal pemahaman, belum tentu kita semua mengerti makna ketiga konsep tersebut secara benar.

Lobi, negosiasi dan diplomasi merupakan bagian dari konsep komunikasi secara umum yang bertujuan mempengaruhi, menarik perhatian, manarik simpati, menimbulkan empati, menyampaikan informasi dari dan atau ke seseorang, kelompok, organisasi, perusahaan, lembaga negara bahkan negara. Selain itu, dalam konteks komunikasi, hal itu juga tidak lepas dari realitas dimana setiap orang membutuhkan informasi. Keberhasilan lobi, negosiasi dan diplomasi tidak lepas dari proses komunikasi yang baik. Dalam konteks proses komunikasi, negosiator memiliki peran sebagai komunikator yang mengawali proses terjadinya komunikasi dalam negosiasi. 

Realitas tersebut di atas bila kita gambarkan dengan perumpamaan adalah merupakan sebuah meja perundingan yang besar, dan suka atau tidak suka, masing-masing kita sebagai salah satu pesertanya. Kita sebagai individu, pasti pernah dan akan selalu menghadapi konflik dengan berbagai pihak seperti anggota keluarga, kasir, kompetitor, atau satu kesatuan yang lahir dengan nama yang mengesankan seperti ”perusahaan” atau ” Bentuk struktural yang kuat”.

CATATAN BAB IV

BAB V
HUBUNGAN ANTARA LOBI DAN NEGOSIASI 

TERHADAP PUBLIC RELATIONS

Pertemuan Kedelapan

Hubungan antara lobi, diplomasi dan negosiasi erat kaitannya dengan ilmu komunikasi, yang salah satunya yaitu public relations (PR), banyak definisi yang menjelaskannya, diantaranya adalah seperti yang diungkapkan oleh Institute of PR (Zaenal Abidin) menyebutkan, praktek PR sebagai disiplin ilmu dan serangkaian usaha untuk menjaga reputasi dengan tujuan memperolah pengertian atau pemahaman dan dukungan serta mempengaruhi opini dan perilaku.

Kegiatan lobi sebenarnya adalah kegiatan sehari-hari yang tidak dapat terlepas dari kehidupan manusia. Selama manusia itu melakukan proses komunikasi dengan orang lain maka disitulah kegiatan lobby itu terjadi dan kadang kala kita juga melakukannya tanpa kita sadari. Seperti halnya dalam komunikasi, maka dalam lobby juga terdapat unsur-unsur utama yaitu sumber (source), pesan (message), saluran(channel), penerima (receiver) dan efek (effect) serta umpan balik (feed back).
Diplomasi merupakan seni berunding, seni berembuk, cara menyampaikan suatu pesan atau tujuan melalui pembicaraan atau perundingan. Sedangkan negosiasi adalah komunikasi timbal balik yang dirancang untuk mencapai tujuan bersama. Pada era ini kebutuhan komunikasi di setiap perusahaan semakin kompleks. Untuk mengatasi kebutuhan tersebut, banyak perusahaan mencari bantuan dari perusahaan-perusahaan berbasis Integrated Communications.

Integrated Communications terdiri dari berbagai macam komponen seperti e-commerce, advertising, direct marketing, dan salah satunya adalah Public relations. Public relations adalah komunikasi eksternal dengan menggunakan simbol dan tindakan simbolis untuk menginformasikan atau mempengaruhi publik dengan menggunakan tulisan, pemasaran, periklanan, publisitas, promosi, dan event-event penting. Beberapa spesialis Public relations bekerja penuh waktu dalam perusahaan, politisi, organisasi nirlaba, atau pemerintah; sedangkan beberapa PR melakukan kontrak dengan organisasi mereka (Alo Liliweri, 2011).
Public relations menjadi jembatan komunikasi antar suatu hubungan perusahaan dengan tujuan menciptakan hubungan baik antar perusahaan serta berusaha menjaga dan mempertahankan hubungan baik tersebut. Public relations dalam sebuah perusahaan memiliki tanggung jawab dalam menjaga reputasi, membentuk, melindungi, dan memperkenalkan atau melakukan pemasaran perusahaan tersebut (Saputra & Nasrullah, 2011). 

Dalam membangun suatu hubungan dan citra yang baik di masyarakat dan di perusahaanperusahaan lain, Public relations menggunakan strategi-strategi seperti publications, event, news, corporate identity, dan salah satunya adalah lobbying and negotiation (Firsan Nova, 2011).  Lobi dan negosiasi merupakan dua kegiatan yang saling menyatu satu sama lainnya, terutama ketika melakukan komunikasi dalam sektor apa pun, seperti komunikasi bisnis, komunikasi politik, komunikasi antar budaya, komunikasi manajemen, dan bentuk interaksi dan komunikasi lainnya (Elvinaro Ardianto, 2009).
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), lobi memiliki dua arti, pertama adalah ruang teras di dekat pintu masuk hotel, gedung, bioskop, dan sebagainya yang dilengkapi dengan perangkat meja dan kursi, yang berfungsi sebagai ruang duduk atau ruang tunggu. 
Pengertian lobi yang kedua dan yang akan dibahas pada penelitian ini yaitu kegiatan yang dilakukan seseorang untuk mempengaruhi orang lain dalam kaitannya dengan pemungutan suara menjelang pemilihan ketua suatu organisasi, seperti parlemen dan partai politik, sedangkan melobi berarti melakukan pendekatan secara tidak resmi, dan pelobian berarti proses, cara, perbuatan menghubungi atau melakukan pendekatan (terhadap pejabat pemerintah atau pemimpin politik) untuk mempengaruhi keputusan atau masalah yang dapat memnguntungkan sejumlah orang; usaha untuk mempengaruhi pihak lain dalam memutuskan suatu perkara atau soal, biasanya dengan berunding secara tidak resmi atau secara pribadi. 
Sedangkan menurut Pareno (2010) berasal dari bahasa Inggris yaitu lobbying yang berarti upaya mempengaruhi pembuatan keputusan, baik anggota parlemen maupun pejabat pemerintah. Dari pengertian dari dua sumber yang berbeda tersebut dapat disimpulkan bahwa lobbying atau melobi adalah suatu bentuk aktivitas komunikasi persuasif karena kegiatannya dilakukan dengan tujuan untuk mempengaruhi pihak yang akan dilobi dan arena bersifat pribadi, maka salah satu sifat dari lobbying sendiri adalah bahwa aktivitas tersebut bersifat informal atau tidak secara resmi dilakukan.
Aktivitas lobbying memang tidak dapat dilihat secara kasat mata karena aktivitas tersebut dilakukan secara tertutup, namun keberhasilan suatu aktivitas lobbying dapat berdampak besar bagi salah satu pihak, yaitu pihak yang melakukan aktivitas lobbying tersebut. Menurut Henry Ford dalam bukunya yang diterbitkan tahun 1977 dengan judul The International Jew dalam Ford (2006)

dikisahkan bagaimana keberhasilan suatu lobbying memiliki dampak yang besar dan penting. 
Dalam kisah ini orang Yahudi yang bermigrasi ke Amerika tidak diterima kehadirannya oleh Gubernur Belanda yang pada saat itu menduduki daerah koloni Belanda yang sekarang dikenal dengan nama New York dan memerintahkan mereka untuk pergi. Namun orang-orang yahudi sudah melakukan tindakan untuk mencegah terjadinya pengusiran dengan melakukan lobby kepada para pengusaha. Kemudian para direktur tersebut mengemukakan alasan agar kalangan Yahudi dapat diterima, yaitu karena orang-orang Yahudi telah banyak menanam modal di perusahaan-perusahaan mereka. Melalui kisah tersebut, peneliti melihat bahwa lobbying memiliki pengaruh yang besar dalam pengambilan keputusan, dan untuk mencapai suatu keputusan tersebut diperlukan kemampuan melobi dan komunikasi yang mumpuni.
Contoh:
Fortune Pramana Rancang (Fortune PR) merupakan perusahaan konsultan yang menyajikan layanan solusi komunikasi terintegrasi berbasiskan public relations sebagai layanan utamanya. Fortune PR yang menjadi pionir dalam industri humas di Indonesia, adalah anak perusahaan dari PT Fortune Indonesia Tbk (IDX: FORU), sebuah perusahaan pengembang komunikasi terpadu yang berdiri tahun 1970. Fortune PR sendiri didirikan pada tahun 1983 oleh Miranty Abidin, seorang pionir praktisi PR di Indonesia, dan saat ini dipimpin oleh Indira Abidin, seorang spesialis komunikasi yang sudah berpengalaman dengan dunia komunikasi baik secara nasional maupun internasional, dengan jumlah karyawan kurang lebih 100 orang. Jasa yang ditawarkan oleh Fortune PR bermacam-macam,

mulai dari research, krisis komunikasi, strategi komunikasi, pengembangan strategi brand, finansial PR, public affairs, media monitoring, design product, komunikasi CSR, dan masih banyak lagi.

 
Fortune PR sendiri juga memiliki keahlian di bidang industri teknologi, relations and finance, serta healthcare and consumers. Fortune PR telah berpengalaman dalam membantu para perusahaanperusahaan besar seperti Tupperware, Aqua, Sinarmas Land, Bank Indonesia, ZTE, Citilink, KPK, Jasamarga, dan perusahaan-perusahaan besar lainnya. Fortune PR juga menjadi salah satu mitra dari asosiasi firma humas terkemuka di dunia Worldcom Public relations Group. Pada tahun 2012, Fortune PR menjadi satu-satunya finalis berbasis di Indonesia yang berhasil meraih penghargaan South-East Asia Consultancy of The Year oleh publikasi PR internasional The Holmes Report yang berpusat di Inggris. Di tahun yang sama, Fortune PR juga dianugerahi predikat sebagai Southeast Asia PR Agency  of The Year dari majalah Campaign-Asia Pacific.
Peran Praktisi Public Relations dalam Fungsi Lobbying Kriyantono (2008) mengungkapkan teori strategi Public Relations dalam PENCILS yang meliputi: 
Publications. 
Event. 
News.
Community involement.
Information or image.
Lobbying.
Social Responsibility. 
Lobi merupakan bagian dari strategi PR dalam pemenuhan kebutuhan klien. Pernyataan serupa juga dikemukakan oleh Glen M. Bloom dan Bey-Ling Sha (2013) bahwa Lobbying merupakan bagian special dari praktisi Public Relations yang membangun dan menjaga hubungan dengan pemerintah dengan tujuan utamanya adalah untuk mempengaruhi regulasi dan legislasi. Berdasarkan hasil wawancara, hal ini benar adanya karena tujuan utama dari lobbying adalah mempengaruhi pihak yang memiliki wewenang dalam merubah atau mengambil keputusan sehingga pihak tersebut mau mengambil keputusan sesuai dengan yang kita harapkan.
Hal ini juga didukung oleh jurnal David Coen (2007) dengan judul penelitian Lobbying in the European Union, di mana dalam jurnal tersebut dibahas bahwa sifat alamiah dari isu-isu yang terjadi merubah cara seseorang dalam melobi (apa yang diminati dan apa yang dituntut) dan juga aktivitas lobbying merubah kebijakan-kebijakan. Oleh karena itu penting bagi setiap transparansi inisiatif yang baru untuk mencoba membuat registri tunggal di komisi dan parlemen Eropa.
Hubungan yang terjalin dalam proses lobi adalah hubungan interpersonal. Hal ini seperti yang dikatakan oleh Julia T. Wood dalam buku Interpersonal Communication Everyday Encounters, dimana hal yang harus diperhatikan dalam mendefinisikan komunikasi antarpribadi adalah hubungan, ikatan, dan peristiwa yang terjadi yang menghubungkan individu yang satu dengan individu yang lain. Pernyataan-pernyataan ini juga menjawab teori yang dikemukakan oleh Muhammad Budyatna dan Leila Mona Ganiem yang mengadaptasi Richard L. Weaver II dimana terdapat delapan karakteristik dalam komunikasi interpersonal, yaitu:

1. Melibatkan paling sedikit dua orang.

2. Adanya umpan balik atau feedback.

3. Tidak harus tatap muka.

4. Tidak harus bertujuan.

5. Menghasilkan beberapa pengaruh atau efek.

6. Tidak harus melibatkan atau menggunakan kata-kata

7. Dipengaruhi oleh konteks.

8. Dipengaruhi kegaduhan atau noise. 
CATATAN BAB V

BAB VI

KOMUNIKASI PERSUASIF

Pertemuan Kesembilan
Istilah persuasi berasal dari kata latin yaitu Persuasio, yang berarti membujuk, mengajak atau merayu. Kata kerjanya adalah persuadere yang berarti membujuk, mengajak, atau merayu (Effendy, 2004).
Menurut Perloff (2008), komunikas persuasif merupakan sebuah proses simbolik dimana seorang komunikator berusaha untuk meyakinkan orang lain yang bertujuan untuk merubah perilaku seseorang terkati suatu isu melalu transmisi pesan dalam atmosfir bebas memilih.
Menurut Aristoteles, dalam komunikasi persuasif terdapat tiga unsur (Soemirat, 2004):

a. Persuader: Persuader merupakan orang yang menyampaikan pesan dengan tujuan mempengaruhi pihak yang ingin dia pengaruhi.

b. Pesan: Pesan merupakan konteks yang disampaikan oleh persuader kepada target persuasinya. 
c. Persuadee: Persuadee merupakan orang yang menjadi tujuan dari persuasi atau target sasaran persuasi tersebut.

Dapat disimpulkan bahwa komunikasi persuasif merupakan komunikasi yang dilakukan oleh persuader, dimana komunikasi tersebut berisikan pesan-pesan yang bertujuan untuk membujuk, mempengaruhi, atau merubah perilaku pihak yang menjadi persuadee.

Tujuan Komunikasi Persuasif

Menurut Devito (2011), tujuan dari komunikasi persuasif adalah sebagai berikut:

1. Memperkuat atau memperlemah perilaku, kepercayaan, dan nilai. Dengan mengimplementasikan keyakinan atau cara pandang persuader kepada persuadee melalui komunikasi persuasif, seorang persuader mampu mengubah persuadee baik itu memperkuat apa yang diyakini oleh persuadee ataupun memperlemah dan mengubah apa yang diyakini persuadee.
2. Merubah perilaku, kepercayaan, dan nilai. Komunikasi persuasif mampu mengubah cara seseorang memandang sesuatu. Persuader biasanya ingin mengubah perilaku, kepercayaan, dan nilai yang dipercaya oleh persuadee agar sesuai dengan apa yang diinginkan oleh persuader.
3. Memotivasi untuk mengambil tindakan. Komunikasi persuasif mampu mendorong seseorang untuk memotivasi dirinya dalam mengambil inisiatif untuk bertindak sesuai dengan apa yang diinginkan oleh persuader.

Model Komunikasi Persuasif

Model komunikasi persuasif dibagi menjadi lima macam yaitu (Newsom dan Haynes,2012):
a. Stimulus Respons

Stimulus respons merupakan model persuasi yang berdasarkan konsep asosiasi. Sebagai contoh, dalam sebuah iklan terdapat slogan atau tagline dimana saat slogan atau tagline tersebut diucapkan, audience akan secara otomatis teringat kepada iklan tersebut.
b. Kognitif
Model ini merupakan model persuasi yang menggunakan nalar dan hal-hal logis dalam penerapannya. Sebagai contoh, orang-orang setuju kalau bumi itu bulat karena telah dibuktikan dari teori-teori dan pengalaman yang telah dilakukan sebelumnya yang bersifat rasional dan masuk akal.
c. Motivasi

Motivasi dapat mengubah perilaku seseorang. Motivasi dapat dilakukan melalui pujian, hadiah, dan hal-hal lain yang dapat menggerakan hati seseorang untuk termotivasi dalam suatu hal.

d. Sosial

Model ini berkaitan dengan status sosial yang ada di masyarakat. Seseorang akan lebih mudah terpengaruh kepada hal-hal yang sejajar dengan status sosialnya. Sebagai contoh, orang-orang kaya yang akan terpengaruh kepada produk-produk mewah dan barang-barang bermerk yang memiliki kualitas dan teknologi yang canggih karena hal tersebut dapat meningkatkan “prestige” mereka.
e. Personalitas

Model persuasi ini memperhatikan karakteristik pribadi sebagai acuan untuk melihat respon dari khalayak tertentu.
Berdasarkan dari hal hal diatas maka dapat disimpulkan bahwa komunikasi persuasif adalah suatu upaya untuk mempengaruhi kepercayaan cara berpikir hingga tindakan dari orang yang ingin dibujuk.
Prinsip-prinsip Persuasi

Prinsip-prinsip persuasi menurut H.L. Goodall, Goodall & Schiefelbein (2010) antara lain:

1. Antisipasi eksposur selektif

Pendengar cenderung menghindari informasi yang berbeda dari nilai–nilai yang dianutnya. Seorang persuader harus mampu mengatasi hal ini.
2. Perubahan yang sesuai

Seorang persuader harus mampu menyesuaikan perubahan yang dia inginkan dari audiens dengan apa yang dia sampaikan. Jangan sampai perubahan yang terjadi tidak sesuai dengan pesan yang disampaikan.
3. Identifikasi audiens

Mengidentifikasi audiens dengan cara mencari persamaan yang dimiliki persuader dengan audiens sehingga dari situ persuader dapat lebih mudah membujuk audiens.

4. Logis

Gunakan penjelasan-penjelasan yang logis dan masuk akal sehingga audiens dapat terbujuk. Audiens tidak akan tertarik kepada hal-hal yang tidak sesuai dengan logika atau tidak masuk akal.
5. Emosional

Dalam menggunakan emosional, seorang persuader harus bisa mengidentifikasi hal-hal yang dibutuhkan oleh audiensnya sehingga dari hal tersebut, persuader dapat menarik hati audiens dengan cara memberikan solusi untuk dapat memenuhi kebutuhan audiens.
6. Kreadibilitas

Kreadibilitas seorang persuader sangat berpengaruh terhadap berhasiltidaknya dalam membujuk audiens. Audiens akan lebih percaya dan tertarik pada persuader yang kredibel, yang memiliki pengetahuan yang luas dan professional.

7. Motivasi

Motivasi pendengar dengan cara memahami proses-proses dalam menarik audiens hingga kepada sikap audines untuk mengambil tindakan yang sesuai dengan apa yang diinginkan. Proses ini meliputi:

a. Attention:

Pembukaan yang baik untuk menarik perhatian audiens.

b. Needs:

Mengidentifikasi apa yang dibutuhkan oleh audiens.

c. Satisfaction:

Memberikan solusi atas kebutuhan tersebut.

d. Visualization:

Pendukung-pendukung visual dalam bentuk gambar, chart, yang dapat meningkatkan ketertarikan audiens.

e. Action:

Audiens menerima dan melakukan tindakan sesuai dengan apa yang diharapkan oleh persuader.

STEP PURPOSE Audience Question speakershould an
Strategi Komunikasi Persuasif

Menurut H.L. Goodall, JR. Sandra Goodall – Jill Schiefelbein (2010) Strategi komunikasi persuasif, sebagai berikut:

Aristoteles mengemukakan 3 pilar komunikasi persuasi:

Pathos: Mempengaruhi audiens secara emosional.

Logos:
 Mempengaruhi audiens lewat logika.

Ethos:
Mempengaruhi audiens dengan cara menunjukan kreadibilitas.

Contoh:
Menurut Perloff (2008), komunikas persuasif merupakan sebuah proses simbolik dimana seorang komunikator berusaha untuk meyakinkan orang lain yang bertujuan untuk merubah perilaku seseorang terkati suatu isu melalu transmisi pesan dalam atmosfir bebas memilih.
DeVito (2011) menjelaskan tujuan-tujuan dari komunikasi persuasif, antara lain memperkuat atau memperlemah perilaku, merubah perilaku, dan memotivasi untuk mengambil tindakan. Hal ini berkaitan dengan tujuan lobi dimana lobi bertujuan untuk merubah regulasi atau kebijakan dari target lobinya. Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti, hal ini benar adanya karena lobi bertujuan untuk mempengaruhi, sehingga bersifat persuasif.
Hal ini juga dikuatkan oleh jurnal yang ditulis oleh Conor McGrath (2006) dengan judul The Ideal Lobbyist: Personal Characteristics of effective lobbyists, di mana dibahas bahwa seorang pelobi harus memiliki karakteristik-karakteristik seperti menjadi pendengar, mengobservasi, pengaruh jenis kelamin, berlaku sopan dan menjaga sikap, mempunyai kemampuan dalam menjaga hubungan, kejujuran, dan memiliki kredibilitas serta integritas yang tinggi. Hal-hal ini dapat menjadi cara untuk mempersuasi target lobi dengan membuat mereka lebih nyaman dan memperhatikan keberadaan pihak pelobi.
Reddi (2009) menjelaskan mengenai beberapa fungsi dari lobbying, antara lain:

1. Menginformasikan dan menyampaikan fungsi persuasif kepada para pejabat atau badan organisasi atau perusahaan lain.

2. Membujuk dan bertindak.

3. Memantau pelaksanaan keputusan dan hukum yang mempengaruhi perusahaan.

Dalam perusahaan, lobbying merupakan suatu kegiatan yang lebih terspesifikasi dimana seseorang yang menjadi pelaku lobi tersebut bergerak mewakili perusahaan dan pendekatannya tidak hanya dilakukan kepada pemerintah saja, melainkan juga kepada pihak-pihak lain yang memiliki hubungan dalam kegiatan perusahaan tersebut. Pendekatan ini bersifat persuasif, dimana seseorang yang mewakili perusahaan ini akan berusaha membujuk pihak yang menjadi target lobinya dan juga sebagai alat dalam bernegosiasi.
Dalam kesehariannya, para praktisi PR Fortune PR terbukti melakukan kegiatan tersebut berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti, di mana para praktisi public relations Fortune PR melakukan lobi untuk pemenuhan kebutuhan klien. Hal ini dikarenakan ada beberapa kebutuhan yang tidak bisa terpenuhi jika melakukan pendekatan yang biasa atau biaya yang terlalu mahal, sehingga untuk memudahkan hal tersebut para praktisi PR Fortune PR melakukan lobbying sebagai jalan lain untuk mencapai kebutuhan klien tersebut.
Prinsip-Prinsip Persuasi dalam Lobi
Terdapat 7 prinsip persuasi yang dikemukakan oleh H.L Goodall, Goodall, & Schiefelbein (2010), antara lain:

1. Antisipasi eksposur selektif.

2. Perubahan yang sesuai.

3. Identifikasi audiens.

4. Logis.

5. Emosional.

6. Kreadibilitas

7. Motivasi. 

Ada beberapa prinsip-prinsip persuasi dalam lobbying, diantaranya adalah eksposur selektif, mengidentifikasi target lobi terlebih dahulu, prinsip logis yang menggunakan logika, emosional yang berusaha menyentuh emosi, kreadibilitas yang memaparkan kreadibilitas seorang persuader. Dari hasil wawancara, seorang pelobi harus memiliki pemahaman dan keahlian dalam berkomunikasi, di mana pesan yang disampaikan harus dapat menyentuh emosi dari target lobi tersebut sehingga dapat menarik perhatiannya.
Hal ini juga dikuatkan dengan jurnal yang ditulis oleh Lidia Evelina (2004) dengan judul Pentingnya Keterampilan Berkomunikasi dalam Lobi dan Negosiasi di mana dibahas bahwa dalam melakukan lobi dan negosiasi, seseorang memerlukan keterampilan dalam mengorganisir proses lobi dan negosiasi tersebut, mengenal tingkat kecerdasan, mampu membaca feedback, dan mengenal macam-macam kepribadian agar proses melobi dan negosiasi tersebut dapat berjalan sesuai dengan apa yang diinginkan oleh pelobi.

Menurut Effendy (2008) menjelaskan tahapan-tahapan AIDDA (Action, Interest, Desire, Decision, Action) dimana tahapan tersebut merupakan tahapan sistematis untuk menjadi landasan pelaksanaan. Peneliti melihat hal ini juga diperlukan dalam praktek melobi di dunia nyata.
Goodall, Goodal & Schiefelbein (2010) juga menggambarkan proses perubahan sikap dari audiens dimana pada tahapan tersebut terdapat attention, needs, satisfaction, vizualisation, action. Berdasarkan hasil wawancara dengan para praktisi public relations di Fortune PR, dalam menyampaikan pesan pada saat melobi, kita harus menjelaskan maksud dan tujuan kita secara sistematis. Kita berusaha untuk mempengaruhi sikap yang nantinya akan diambil oleh target lobi kita dan sikap tersebut dapat terpengaruh jika kita dapat menyampaikan pesan secara jelas dan tersistematis sehingga tidak berantakan dan tidak berbeda dari maksud dan tujuan awal kita.

CATATAN BAB VI

BAB VII

HAMBATAN DALAM LOBI DAN NEGOSIASI
Pertemuan Kesepuluh
Hambatan dalam melakukan lobi sama halnya dengan hambatan dalam melakukan komunikasi. Gangguan atau hambatan itu secara umum dapat
dikelompokkan menjadi hambatan internal dan hambatan eksternal, yaitu:
1. Hambatan internal, adalah hambatan yang berasal dari dalam diri
individu yang terkait kondisi fisik dan psikologis. Contohnya, jika
seorang mengalami gangguan pendengaran maka ia akan mengalami hambatan komunikasi. Demikian pula seseorang yang sedang tertekan (depresi) tidak akan dapat melakukan komunikasi dengan baik.
2. Hambatan eksternal, adalah hambatan yang berasal dari luar individu yang terkait dengan lingkungan fisik dan lingkungan sosial budaya.
Contohnya, suara gaduh dari lingkungan sekitar dapat menyebabkan
komunikasi tidak berjalan lancar. Contoh lainnya, perbedaan latar
belakang sosial budaya dapat menyebabkan salah pengertian.

Menurut Effendy dalam bukunya Ilmu, Teori, dan Filasafat Komunikasi. Ada 4 jenis hambatan komunikasi, yaitu:

1. Gangguan
Ada 2 jenis gangguan terhadap jalannya komunikasi yang menurut
sifatnya dapat diklasifikasikan sebagai gangguan mekanik dan semantic.
a. Gangguan mekanik, Gangguan yang disebabkan oleh saluran komunikasi atau kegaduhan yang bersifat fisik.
b. Gangguan semantic, Gangguan jenis ini bersangkutan dengan pesan komunikasi yang pengertiannya menjadi rusak. Gangguan semantic tersaring ke dalam pesan melalui penggunaan bahasa. Lebih banyak kekacauan mengenai pengertian suatu istilah atau konsep yang terdapat pada komunikator, akan lebih banyak gangguan semantic dalam pesannya. Gangguan ini terjadi dalam salah pengertian.

2. Kepentingan

Kepentingan akan membuat seseorang selektif dalam menanggapi atau
menghayati suatu pesan.
3. Motivasi terpendam

Motivasi akan mendorong seseorang berbuat sesuatu yang sesuai benar
dengan keinginan, kebutuhan, dan kekurangannya. Semakin sesuai
komunikasi dengan motivasi seseorang semakin besar kemungkinan
komunikasi itu dapat diterima dengan baik oleh pihak yang
bersangkutan. Sebaliknya, komunikan akan mengabaikan suatu komunikasi
yang tak sesuai dengan motivasinya.
4. Prasangka
Prasangka merupakan salah satu rintangan atau hambatan berat bagi
suatu kegiatan komunikasi oleh karena orang yang mempunyai prasangka
belum apa-apa sudah bersikap curiga dan menentang komunikator yang
hendak melancarkan komunikasi.

Menurut Dr. Erliana Hasan, Msi dalam bukunya Komunikasi Pemerintahan,
ada beberapa faktor yang memengaruhi tercapainya komunikasi yang
efektif:

1. Perbedaan latar Belakang

Setiap orang ingin diperlakukan sebagai pribadi, dan memang setiap
orang berbeda, berkaitan dengan perbedaan itu merupakan tanggung jawab komunikator untuk mengenal perbedaan tersebut dan menyesuaikan isi pesan yang hendak disampaikan dengan kondisi penerima pesan secara tepat, dan memilih media serta saluran komunikasi yang sesuai agar respon yang diharapkan dapat dicapai. Makin besar persamaan
orang-orang yang terlibat dalam pembicaraan makin besar kemungkinan
tercapainya komunikasi yang efektif. Perbedaan yang mungkin dapat
menimbulkan kesalahan dalam berkomunikasi antara lain:

a. Perbedaan persepsi.

b. Perbedaan pengalaman dan latar belakang.
c. Sikap praduga/stereotip.
2. Faktor bahasa: bahasa yang digunakan seseorang verbal maupun nonverbal (bahasa tubuh) ikut berpengaruh dalam proses komunikasi
antara lain:

a. Perbedaan arti kata.

b. Penggunaan istilah atau bahasa tertentu.
c. Komunikasi nonverbal.
3. Sikap pada waktu berkomunikasi. Hal ini ikut berperan, bahkan
sering menjadi faktor utama, sikap-sikap seseorang yang dapat
menghambat komunikasi tersebut antara lain:

a. Mendengar hanya apa yang ingin kita dengar.

b. Mengadakan penilaian terhadap pembaca.

c. Sibuk mempersiapkan jawaban.

d. Bukan pendengar yang baik.

e. Pengaruh factor emosi.

f. Kurang percaya diri.

g. Gaya/cara bicara dan nada suara.

4. Faktor lingkungan: lingkungan dan kondisi tempat kita
berkomunikasi juga ikut menentukan proses maupun hasil komunikasi
tersebut, hal-hal yang berpengaruh antara lain:

a. Faktor tempat.

b. Faktor situasi/ waktu

Menurut Wahyu Ilaih dalam bukunya Komunikasi Dakwah. Faktor
penghambat komunikasi, yaitu:

1. Hambatan sosio-antro-psikologis

Konteks komunikasi berlangsung dalam konteks situasional. Komunikator
harus memperhatikan situasi ketika komunikasi berlangsung, sebab
situasi mata berpengaruh terhadap kelancaran komunikasi terutama
situasi yang berhubungan dengan factor-faktor
sosiologis-antropologis-psikologis.
a. Hambatan sosiologis

Dalam kehidupan masyarakat terjadi dua jenis pergaulan yaitu
gemeinschaft dan gesellschaft. Perbedaan jenis pergaulan tersebutlah
yang menjadikan perbedaan karakter sehingga kadang-kadang menimbulkan perlakuan yang berbeda dalam berkomunikasi.
b. Hambatan antropologis

Hambatan ini terjadi karena perbedaan pada diri manusia seperti dalam
postur, warna kulit, dan kebudayaan.
c. Hambatan psikologis

Umumnya disebabkan komunikator dalam melancarkan komunikasi tidak
mengkaji dulu diri dari komunikan.

2. Hambatan semantik
Hambatan ini menyangkut bahasa yang digunakan komunikator sebagai alat untuk menyalurkan pikiran dan perasaannya pada komunikan.
3. Hambatan mekanik

Hambatan mekanis dijumpai pada media yang dipergunakan dalam
melancarkan komunikasi.

Upaya Dalam Mengatasi Hambatan komunikasi

Ada beberapa cara untuk mengatasi hambatan komunikasi, antara lain:

1. Gunakan umpan balik (feedback), setiap orang yang berbicara
memperhatikan umpan balik yang diberikan lawan bicaranya baik bahasa
verbal maupun non verbal, kemudian memberikan penafsiran terhadap
umpan balik itu secara benar.

2. Pahami perbedaan individu atau kompleksitas individu dengan baik.
Setiap individu merupakan pribadi yang khas yang berbeda baik dari
latar belakang psikologis, sosial, ekonomi, budaya dan pendidikan.
Dengan memahami, seseorang dapat menggunakan taktik yang tepat dalam
berkomunikasi.

3. Gunakan komunikasi langsung (face to face), Komunikasi langsung
dapat mengatasi hambatan komunikasi karena sifatnya lebih persuasif.
Komunikator dapat memadukan bahasa verbal dan bahasa non verbal.
Disamping kata-kata yang selektif dapat pula digunakan kontak mata,
mimik wajah, bahasa tubuh lainnya dan juga meta-language (isyarat
diluar bahasa) yang membuat komunikasi lebih berdaya guna.

4. Gunakan bahasa yang sederhana dan mudah. Kosa kata yang digunakan
hendaknya dapat dimengerti dan dipahami jangan menggunakan
istilah-istilah yang sukar dimengerti pendengar. Gunakan pola kalimat
sederhana (kanonik) karena kalimat yang mengandung banyak anak kalimat membuat pesan sulit dimengerti.

Dalam pelaksanaan Lobi dan Negosiasi seringkali tidak semua pesan dapat diterima dan dimengerti dengan baik. Hal ini disebabkan oleh adanya faktor penghambat antara pengirim dan penerima pesan. Faktor yang harus diketahui adalah:
1. Masalah dalam mengembangkan pesan dikarenakan munculnya keragu-raguan tentang isi pesan, kurang terbiasa dengan situasi yang ada atau dengan orang yang akan menerima. Juga adanya pertentangan emosi, atau kesulitan dalam mengekspresikan ide atau gagasan.
2. Masalah dalam menyampaikan pesan.
3. Masalah dalam menerima pesan dapat terdeteksi seperti persaingan antara penglihatan dengan pendengaran atau suara, suasana yang tidak nyaman, lampu yang mengganggu, konsentrasi yang tidak terpusat.
4. Masalah dalam menafsirkan pesan dipengaruhi oleh perbedaan latar belakang, penafsiran kata dan perbedaan reaksi emosional.
CATATAN BAB VII

BAB VIII

KONFLIK DALAM LOBI DAN NEGOSIASI
Pertemuan Kesebelas
Walau mengandung konflik, lobi atau negosiasi sejatinya merupakan cara yang paling efektif untuk mengatasi dan menyelesaikan konflik atau perbedaan kepentingan. Dengan mengembangkan kemampuan lobi dan negosiasi, setiap pihak bisa mendapatkan apa yang dibutuhkannya tanpa harus melakukan cara-cara ekstrim, seperti perang, pemaksaan, atau perebutan. 
Secara umum, suatu proses lobby atau negosiasi akan menghasilkan 4 kemungkinan:

1. Kuadran Kalah-kalah (Menghindari konflik). Kuadran keempat ini menjelaskan cara mengatasi konflik dengan menghindari konflik dan mengabaikan masalah yang timbul. Atau bisa berarti bahwa kedua belah pihak tidak sepakat untuk menyelesaikan konflik atau menemukan kesepakatan untuk mengatasi konflik tersebut. Kita tidak memaksakan keinginan kita dan sebaliknya tidak terlalu menginginkan sesuatu yang dimiliki atau dikuasai pihak lain. Cara ini sebetulnya hanya bisa kita lakukan untuk potensi konflik yang ringan dan tidak terlalu penting. Jadi agar tidak menjadi beban dalam pikiran atau kehidupan kita, sebaiknya memang setiap potensi konflik harus dapat segera diselesaikan.

2. Kuadran Menang-kalah (Persaingan). Kuadran kedua ini memastikan bahwa kita memenangkan konflik dan pihak lain kalah. Biasanya kita menggunakan kekuasaan atau pengaruh kita untuk memastikan bahwa dalam konflik tersebut kita yang keluar sebagai pemenangnya. Biasanya pihak yang kalah akan lebih mempersiapkan diri dalam pertemuan berikutnya, sehingga terjadilah suatu suasana persaingan atau kompetisi di antara kedua pihak. Gaya penyelesaian konflik seperti ini sangat tidak mengenakkan bagi pihak yang merasa terpaksa harus berada dalam posisi kalah, sehingga sebaiknya hanya digunakan dalam keadaan terpaksa yang membutuhkan penyelesaian yang cepat dan tegas.
3. Kuadran Kalah-menang (Mengakomodasi). Agak berbeda dengan kuadran kedua, kuadran ketiga yaitu kita kalah – mereka menang ini berarti kita berada dalam posisi mengalah atau mengakomodasi kepentingan pihak lain. Gaya ini kita gunakan untuk menghindari kesulitan atau masalah yang lebih besar. Gaya ini juga merupakan upaya untuk mengurangi tingkat ketegangan akibat dari konflik tersebut atau menciptakan perdamaian yang kita inginkan. Mengalah dalam hal ini bukan berarti kita kalah, tetapi kita menciptakan suasana untuk memungkinkan penyelesaian yang paripurna terhadap konflik yang timbul antara kedua pihak. Mengalah memiliki esensi kebesaran jiwa dan memberi kesempatan kepada pihak lain untuk juga mau mengakomodasi kepentingan kita sehingga selanjutnya kita bersama bisa menuju ke kuadran pertama.
4. Menang-menang (Kolaborasi). Kuadran pertama ini disebut dengan gaya manajemen kolaborasi atau bekerja sama. Tujuan kita adalah mengatasi konflik dengan menciptakan penyelesaian melalui konsensus atau kesepakatan bersama yang mengikat semua pihak yang bertikai. Proses ini biasanya yang paling lama memakan waktu karena harus dapat mengakomodasi kedua kepentingan yang biasanya berada di kedua ujung ekstrim satu sama lainnya. Proses ini memerlukan komitmen yang besar dari kedua pihak untuk menyelesaikannya dan dapat menumbuhkan hubungan jangka panjang yang kokoh. Secara sederhana proses ini dapat dijelaskan bahwa masing-masing pihak memahami dengan sepenuhnya keinginan atau tuntutan pihak lainnya dan berusaha dengan penuh komitmen untuk mencari titik temu kedua kepentingan tersebut.

Berbicara mengenai negosiasi, ada beberapa pendekatan yang dapat dilakukan, yaitu:
Soft bargaining

Soft bargaining melibatkan bentuk negosiasi yang menitikberatkan pada posisi (menang/kalah), dibandingkan kepentingan dari diadakannya negosiasi itu sendiri. Akan tetapi, untuk menghindari masalah-masalah yang kerap muncul dalam perundingan yang melibatkan posisi, para negosiator akan melakukan pendekatan ”soft” seperti memperlakukan lawan bicaranya sebagai teman, mencari kesepakatan dengan harga apapun, dan menawarkan sebuah hasil perundingan atas dasar penciptaan hubungan yang baik dengan lawan bicara._Para pelaku negosiasi yang melakukan pendekatan dengan cara seperti berikut akan mempercayai lawan bicaranya, dan akan bersikap terbuka dan jujur mengenai prinsip-prinsip dasar atau alasan mendasar yang mereka miliki mengenai perundingan tersebut kepada lawan bicara mereka. Hal ini akan membuat mereka

menjadi rentan bagi para ”hard bargainers” yang akan bertindak secara kompetitif dengan menawarkan hanya beberapa pilihan saja yang benar-benar sesuai dengan alasan mendasar mereka, bahkan melakukan ancaman. Di dalam sebuah perundingan yang melibatkan perunding keras dan lembut, maka akan kita temui bahwa perunding keras hampir selalu tampil dengan kesepatakan yang lebih baik secara mendasar.
Hard bargaining

Sebagaimana yang sudah diutarakan pada bagian soft bargaining, hard bargaining juga menitikberatkan pada posisi dibanding kepentingan dari perundingan yang terjadi. Negosiator dengan pendekatan semacam ini sangatlah bersifat kompetitif, dengan melihat kemenangan sebagai satu-satunya tujuan akhir. Bagi beberapa orang pakar, perunding-perunding keras ini memadang lawan bicara mereka sebagai saingan. Mereka tidak mempercayai lawan bicara mereka

dan berusaha untuk bermain secerdik mungkin untuk mencoba mendapatkan keuntungan maksimal dalam negosiasi. 
Contoh: mereka akan tetap berpegang teguh dengan posisi awal mereka, atau tawaran pertama mereka, menolak untuk melakukan perubahan. Mereka mencoba untuk mengecoh lawan bicara mereka khususnya terhadap alasan mereka (soft bargainers) datang ke perundingan tersebut dan menuntut keuntungan sepihak dalam pencapaian kesepakatan. Mereka akan memberlakukan trik dan tekanan dalam usaha mereka untuk menang pada sesuatu yang mereka anggap sebagai sebuah kontes kemauan. Bilamana mereka berhadapan dengan perunding lunak, maka para perunding keras ini cenderung untuk selalu menang. Lain halnya jika berhadapan dengan perunding keras lainnya, di mana ada kemungkinan tidak tercapainya kata sepakat sama sekali (no outcome).

Principled Negosiation

Principled negotiation adalah nama yang diberikan untuk pendekatan yang berbasiskan pada kepentingan yang tertulis di dalam sebuah buku, Getting to Yes, yang pertama kali diluncurkan pada tahun 1981 oleh Roger Fisher dan William Ury. Di dalam buku tersebut tertulis empat dasar di dalam negosiasi:

1. Pisahkan antara pelaku dengan masalah.

2. Fokus pada kepentingan, bukan.

3. Ciptakan pilihan untuk hasil yang mutual

4. Tekankan pada kriteria yang bersifat objektif.

Memisahkan pelaku dari masalah berarti meniadakan hal-hal yang berhubungan dengan masalah personal dari isu inti, dan bila memang ingin dibicarakan, sebaiknya dibicarakan secara independen. Masalah personal/orang umumnya akan melibatkan masalah yang berkaitan dengan persepsi, emosi dan komunikasi. Persepsi adalah sesuatu yang penting karena hal tersebut membantu dalam pendefinisian masalah serta solusinya. Dan bilamana terdapat kenyataan yang sifatnya objektif dan kenyataan tersebut diinterpretasikan secara berbeda oleh orang-orang yang berbeda dalam situasi yang berbeda pula, pada akhirnya kata sepakat akan sulit tercapai. Masalah personal juga terkait dengan kesulitan-kesulitan emosi.

Contoh: ketakutan, kemarahan, ketidakpercayaan dan keresahan. Bilamana emosi-emosi ini dilibatkan di dalam perundingan, maka kata sepakat akan semakin sulit tercapai. Masalah di dalam komunikasi juga dapat dikategorikan sebagai masalah personal. Ada tiga macam masalah komunikasi yang mungkin terdapat di dalam sebuah perundingan. Yang pertama, para pelaku perundingan mungkin tidak

berbicara satu dengan yang lainnya. Di mana komentar-komentar mereka secara formal ditujukan kepada lawan bicara mereka, akan tetapi sebenarnya mereka sedang membicarakan pihak lain di luar pelaku perundingan yang hadir pada saat itu. 

Masalah yang kedua timbul ketika di antara kelompok tidak saling mendengar. Seharusnya mereka mendengarkan secara menyeluruh terhadap apa yang dibicarakan, malahan mereka merencanakan respons masing-masing. 
Yang terakhir, para anggota kelompok masing-masing saling berbicara satu dengan lainnya, di mana kesalahpahaman dan salah interpretasi mungkin saja terjadi.
Negosiasi terhadap kepentingan berarti negosiasi mengenai hal-hal yang benar-benar dibutuhkan dan diinginkan oleh orang-orang, bukan apa yang mereka katakan mereka ingin-kan atau butuhkan. Sering kali, kedua hal tersebut tidaklah sama. Orang-orang cenderung untuk mengambil sikap yang ekstrim yang dibuat untuk melakukan tindakan balasan untuk lawan bicara mereka. Jika mereka ditanya mengapa mereka mengambil sikap demikian, maka alasan utama mereka adalah bahwa sesungguhnya keinginan mereka yang sebenar-benarnya adalah kompatibel, bukan mutually exclusive.
Dengan berfokus pada kepentingan, para pelaku perundingan akan dapat dengan mudah memenuhi prinsip dasar yang ketiga yaitu, menciptakan pilihan yang bersifat mutual. Hal ini berarti bahwa para negosiator seharusnya berusaha untuk mendapatkan solusi-solusi baru untuk masalah yang dibicarakan dan membuat kedua pihak untuk menang, bukan berusaha menang, dan lainnya harus kalah.
Prinsip yang keempat adalah untuk menekankan pada kriteria yang objektif. Meskipun tidak tersedia secara gamblang, tapi hal tersebut dapat dicari. Hal ini akan sangat memudahkan proses negosiasi. Jika sebuah serikat dan manajemen berusaha/berjuang atas sebuah kontrak, mereka dapat melihat apa yang disetujui atau dilakukan oleh perusahaan serupa di luar sana sebagai kriteria objektif mereka. Jika orang melakukan negosiasi atas harga sebuah rumah ataupun mobil, mereka akan mencari berapa harga yang ditawarkan untuk benda yang serupa. Hal ini akan memberikan kedua belah pihak tuntunan terhadap ”keadilan”. Terakhir kali, para pelaku negosiasi harus sudah mengetahui alternatif-alternatif apa saja yang mungkin ada. Jika Anda tidak mengetahui alternatif-alternatif Anda, Anda mungkin akan menerima kesepakatan yang jauh lebih buruk dibandingkan dengan apa yang mungkin Anda miliki, atau menolak sesuatu yang lebih baik dari apa yang sudah dicapai /disepakati.
CATATAN BAB VIII

BAB IX

KOMUNIKASI NON VERBAL DALAM 
LOBI DAN NEGOSIASI

Pertemuan Keduabelas
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Komunikasi non verbal (non verbal communication) menempati porsi penting. Banyak komunikasi verbal tidak efektif hanya karena komunikatornya tidak menggunakan komunikasi non verbal dengan baik dalam waktu bersamaan. Melalui komunikasi non verbal, orang bisa mengambil suatu kesimpulan mengenai suatu kesimpulan tentang berbagai macam persaan orang, baik rasa senang, benci, cinta, kangen dan berbagai macam perasaan lainnya. Kaitannya dengan dunia bisnis saat melakukan lobi dan negosiasi, komunikasi non verbal bisa membantu komunikator untuk lebih memperkuat pesan yang disampaikan sekaligus memahami reaksi komunikan saat menerima pesan.
Bentuk komunikasi non verbal sendiri di antaranya adalah:

1. Bahasa isyarat.

2. Ekspresi wajah.

3. Sandi.

4. Simbol-simbol.

5. Pakaian seragam.

6. Warna.

7. Intonasi suara.
Contoh:
1. Sentuhan

Sentuhan dapat termasuk: bersalaman, menggenggam tangan, berciuman, sentuhan di punggung, mengelus-elus, pukulan, dan lain-lain.

2. Gerakan tubuh

Dalam komunikasi nonverbal, kinesik atau gerakan tubuh meliputi kontak mata, ekspresi wajah, isyarat, dan sikap tubuh. Gerakan tubuh biasanya digunakan untuk menggantikan suatu kata atau frase, misalnya mengangguk untuk mengatakan ya; untuk mengilustrasikan atau menjelaskan sesuatu; menunjukkan perasaan.

3. Vokalik
Vokalik atau paralanguage adalah unsur nonverbal dalam suatu ucapan, yaitu cara berbicara. Contohnya adalah nada bicara, nada suara, keras atau lemahnya suara, kecepatan berbicara, kualitas suara, intonasi, dan lain-lain.
4. Kronemik
Kronemik adalah bidang yang mempelajari penggunaan waktu dalam komunikasi nonverbal. Penggunaan waktu dalam komunikasi nonverbal meliputi durasi yang dianggap cocok bagi suatu aktivitas, banyaknya aktivitas yang dianggap patut dilakukan dalam jangka waktu tertentu, serta ketepatan waktu.

 

Penjelasan mengenai komunikasi non verbal dalam berkomunikasi diatas sama halnya harus diterapkan pada saat terjadinya lobi dan negosiasi. Dimana komunikasi non verbal membantu komunikator maupun komunikan dalam menyampaikan isi pesannya terhadap lawan bicaranya. Komunikasi nonverbal dapat menjalankan sejumlah fungsi penting. Periset nonverbal mengidentifikasi enam fungsi utama yaitu:
1. Untuk Menekankan
Manusia menggunakan komunikasi nonverbal untuk menonjolkan atau menekankan beberapa bagian dari pesan verbal, misalnya tersenyum untuk menekankan kata atau ungkapan tertentu, atau memukulkan tangan ke meja untuk menekankan suatu hal tertentu.
2. Untuk Melengkapi (Complement)
Manusia menggunakan komunikasi nonverbal untuk memperkuat warna atau sikap umum yang dikomunikasikan oleh pesan verbal, misalnya tersenyum ketika menceritakan kisah lucu, atau menggeleng-gelengkan kepala ketika menceritakan ketidakjujuran seseorang.
3. Untuk Menunjukkan Kontradiksi
Manusia juga dapat secara sengaja mempertentangkan pesan verbal dengan gerakan nonverbal. Sebagai contoh, menyilangkan jari atau mengedipkan mata untuk menunjukkan bahwa yang dikatakan adalah tidak benar.
4. Untuk Mengatur
Gerak-gerik nonverbal dapat mengendalikan atau mengisyaratkan keinginan untuk mengatur pesan verbal. Misalnya mengerutkan bibir, mencondongkan badan ke depan, atau membuat gerakan tangan untuk menunjukkan keinginan mengatakan sesuatu. Bisa juga mengangkat tangan atau menyuarakan jenak (pause) (misalnya, dengan menggumamkan “umm”) untuk memperhatikan bahwa anda belum selesai bicara.

5. Untuk Mengulangi
Melalui kode nonverbal dapat mengulangi atau merumuskan ulang makna dari pesan verbal. Misalnya, menyertai pernyataan verbal “apa benar?” dengan mengangkat alis mata anda, atau anda dapat menggerakkan kepala atau tangan untuk mengulangi pesan verbal “Ayo kita pergi”.
6. Untuk Menggantikan
Komunikasi nonverbal juga dapat menggantikan pesan verbal, misalnya, mengatakan “oke” dengan tangan tanpa berkata apa-apa. Menganggukkan kepala untuk mengatakan “ya” atau menggelengkan kepala untuk mengatakan “tidak”.

CATATAN BAB IX

Pertemuan Ketigabelas dan Keempatbelas

Praktek Lobi dan Negosiasi

Mahasiswa dalam praktek lobi dan negosiasi ini sebagai pihak pelobi dan pihak yang dilobi terkait dengan thema dibawah ini, antara lain:

1. Pemerintah dengan masyarakat terkait urusan:

a. Pembebasan tanah atau bangunan milik masyarakat untuk pembuatan mall.

b. Pembebasan tanah atau bangunan masyarakat untuk pembuatan atau pelebaran jalan.

c. Pembebasan tanah atau bangunan masyarakat untuk pembuatan sarana dan prasarana masyarakat seperti gedung olah raga, rumah ibadah, taman keluarga.

d. Lobi dan negoisasi terkait perubahan manfaat seperti pasar tradisional menjadi pasar modern, ruang bermain anak menjadi pusat perbelanjaan modern.
2. Jasa Keuangan (Bank) dengan masyarakat terkait urusan:

a. Penyitaan tanah atau bangunan masyarakat.

b. Mendukung kegiatan masyarakat dalam hal ini sebagai sponsor acara/kegiatan.

c. Mengajak kerjasama (individu) sebagai nasabah bank tertentu dan atau sebagai nasabah dari kartu kredit maupun kredit lainnya.

3. Perusahaan swasta dengan perusahaan swasta terkait urusan:

a. Mengajak untuk melakukan kerjasama.
b. Mengajak sebagai sponsorship dalam acara tertentu.
c. Menawarkan produk/jasa dari salah satu perusahaan.

4. Perusahaan swasta dengan masyarakat terkait urusan:

a. Mengajak untuk melakukan kerjasama.

b.  Melakukan kegiatan perusahaan untuk masyarakat.
5, Perusahaan dengan mahasiswa terkait urusan:

a. Mengajak kerjasana sebagai sponsorship.
b. Mencari tempat praktek kerja lapangan atau magang.
c. Mencari tempat kerja yang full time/shift.
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